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Opinnäytetyön tarkoitus oli kehittää Saariselällä sijaitsevan Santa’s Hotel Tunturin kokouspal-
veluita. Koska tutkimuksen kohde sijaitsee Lapissa, jonka matkailussa hyödynnetään elämyk-
sellisyyttä, pyrittiin tässä työssä huomioimaan elämyksellisyys kehitettävissä kokouspalveluis-
sa. Työn taustalla oli toimeksiantajan tarve kehittää kokouspalveluita myynnin lisäämiseksi ja 
kilpailukyvyn säilyttämiseksi alueella. Ensisijainen tavoite oli kehittää elämyksellisiä kokous-
palveluita ja toissijaisena tarkoituksena oli esittää pienempiä kehitysehdotuksia.  
 
Opinnäytetyö toteutettiin laadullisena tutkimuksena, jonka teoreettisen viitekehyksen muo-
dostaa tutkimuskohteen esittely, määritelmät elämyksestä ja elämyskokouksesta sekä matkai-
lutuotteen kehitysprosessin kuvaus. Työn tutkimuksellinen osio sisältää opinnäytetyön toteut-
tamisen tutkimusmenetelmien avulla, niistä saatujen tulosten jäsentelyn sekä kehitysehdo-
tusten esittämisen. Tutkimusmenetelmiksi valittiin benchmarking, kokoustrendien tarkastelu 
ja havainnointi. Benchmarking suoritettiin Internetin välityksellä tutkimalla sattumanvaraises-
ti valittujen hotellien kokouspalveluiden tarjontaa. Kokoustrendejä tarkasteltiin eri artikkeli-
en pohjalta ja havainnointia suoritettiin tutkimuskohteessa strukturoimattomasti. 
 
Tutkimusmenetelmistä saadut tulokset kerrotaan omissa osioissaan ja lopulta ne kootaan yh-
teen. Työn alkuperäinen tarkoitus oli kehittää elämyksellisiä kokouspalveluita, mutta tulok-
seksi saatiin myös pienempiä kehitysehdotuksia. Elämyksellisten kokouspalveluiden tuotekehi-
tyksessä otettiin huomioon, mitä tutkimuskohteessa jo olemassa olevaa voidaan hyödyntää. 
Tärkeimmäksi tulokseksi saatiin, että hotellin ulkona olevaa kotaa voidaan hyödyntää kokous-
tilana tai muuhun kokoukseen liitettävissä oheispalveluissa. Pienempiä kehitysehdotuksia voi-
daan toteuttaa melko pienin resurssein Santa’s Hotel Tunturissa, sillä ne liittyvät vahvasti 
hotellin Internet-sivujen kehittämiseen. 
 
Palveluiden kehittäminen on jatkuvaa myynnin lisäämisen ja kilpailukyvyn säilyttämisen vuok-
si. Tämän takia samankaltainen palveluiden tuotekehitys voidaan toteuttaa jatkossakin tutki-
muskohteessa. Tästä työstä jatkotyömahdollisuutena on elämyskokouspalveluiden konkreetti-
nen tuotteistaminen erilaisiksi räätälöitäviksi tuotekokonaisuuksiksi Santa’s Hotel Tunturille.  
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The purpose of the thesis was to develop meeting services at Santa’s Hotel Tunturi, located in 
Saariselkä.  Since the research subject is located in Lapland where experiences are utilized in 
tourism, the target of the thesis was to develop experience meeting services. In the back-
ground of the thesis there was a need to increase sales and maintain competitiveness in the 
region. The primary objective was to develop experience meeting services and the secondary 
aim was to submit smaller development proposals.  
 
The thesis is a qualitative study of which the theoretical framework consists of an introduc-
tion of the research target, definitions of an experience and experience meeting and a de-
scription of a development process of a tourism product. The actual research is based on 
qualitative methods and the depiction of the results and development proposals. Benchmark-
ing, examination of meeting trends and observation were chosen as research methods. Benchmarking 
was conducted through the Internet by examining meeting services of the chosen hotels. 
Based on different articles the meeting trends were studied and the observation was carried 
out at Santa’s Hotel Tunturi. 
 
The results that were obtained from the research methods are presented in their own chap-
ters and later on the results are aggregated into categories. The obtained development pro-
posals can be utilized rather well since the hotel’s existing resources were taken into ac-
count.  The main result was that the hut outside of the hotel can be exploited as a meeting 
room or as other purposes that are related to meetings. Particularly smaller development 
proposals can be implemented with fairly slight resources in Santa’s Hotel Tunturi since most 
of them are strongly connected to the improvement of the hotel’s web page.  
 
The development of the services and products is a continuing process to maintain the com-
petitiveness and to increase sales. For that reason similar product development can be con-
ducted in the study subject in the future. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: experience, experience meeting, meeting services, product development 
 
 Sisällys 
 
1 Johdanto ............................................................................................. 6 
2 Opinnäytetyön tausta ja tarkoitus .............................................................. 7 
3 Saariselkä osana Lapin matkailua ............................................................... 7 
3.1 Lapin matkailu .............................................................................. 8 
3.2 Saariselkä .................................................................................... 9 
3.3 Santa’s Hotel Tunturi .................................................................... 11 
4 Elämyksellisyys kokouspalveluissa ............................................................ 14 
4.1 Elämys käsitteenä ........................................................................ 14 
4.2 Elämyskokouksen määrittely ........................................................... 16 
4.3 Hyvät kokous- ja kongressipalvelut ................................................... 17 
5 Matkailutuotteiden kehittäminen ............................................................. 20 
5.1 Matkailutuotteen kehitysprosessi ..................................................... 20 
5.1.1 Palvelukonseptin kehittäminen ................................................ 22 
5.1.2 Palveluprosessin kehittäminen ................................................. 22 
5.1.3 Matkailutuotteen kaupallistaminen ........................................... 23 
5.2 Elämystuotteen kehittäminen ......................................................... 24 
6 Opinnäytetyön toteuttaminen ................................................................. 26 
6.1 Benchmarking ............................................................................. 27 
6.1.1 Castellani Parkhotel Salzburg, Itävalta ....................................... 27 
6.1.2 The Muse Hotel New York, Yhdysvallat ....................................... 29 
6.2 Kokoustrendien tarkasteleminen ...................................................... 31 
6.3 Havainnointi ............................................................................... 33 
7 Opinnäytetyön tulokset ......................................................................... 35 
7.1 Benchmarkingin tulokset ................................................................ 35 
7.2 Kokoustrendien tulokset ................................................................ 36 
7.3 Havainnoinnin tulokset .................................................................. 38 
8 Elämyskokouspalveluiden kehitysehdotukset ............................................... 39 
9 Tutkimusprosessin arviointi .................................................................... 44 
Lähteet .................................................................................................... 46 
Kuviot ...................................................................................................... 50 
Taulukot ................................................................................................... 50 
 
 
 
 1 Johdanto
 
Kokous- ja kongressimatkailu on liikematkailun kasvava osa-alue, jonka toteuttamiseen tarvi-
taan matkailun eri osa-alueiden palveluita. Suomessa noin 80 prosenttia hotelleista tarjoaa 
kokouspalveluita, jonka vuoksi niiden on tärkeä erottautua muista palveluntarjoajista pysyäk-
seen kilpailukykyisinä. (Rautiainen & Siiskonen 2002, 41). Lappi, jossa tutkimuskohde sijait-
see, on vuodenajasta riippumatta eksoottinen kokouskohde. Lapin kokouspalveluissa hyödyn-
netään lappilaisen eksotiikan lisäksi ohjelmapalveluita. (Verhelä 2000, 18.) 
 
Lapin liiton matkailustrategian (2011a, 14) mukaan liikematkustajien osuus kaikista Lappiin 
saapuneista matkustajista oli vuonna 2010 18,4 prosenttia. Ulkomaalaisten osuutta liikemat-
kustajien määrästä ei kerrottu. Vuoden 2011 tilastojen mukaan Saariselälle matkustaneista 
8,2 prosenttia on kertonut matkan tarkoitukseksi liikematkustuksen. Tutkimuskohteen Santa’s 
Hotel Tunturin liikematkustajien osuus hotellin omasta asiakaskunnasta oli viime vuonna noin 
13,4 prosenttia. Lapin liiton (2011b, 54) matkailutilastollisen vuosikirjan mukaan liikematkus-
tajia on ylivoimaisesti enemmän Meri-Lapin alueella ja Rovaniemellä kuin Saariselällä. Huo-
mioitavaa kuitenkin on se, että liikematkustus on kokonaisvaltainen käsitys matkan tarkoituk-
sesta ja kokous- ja kongressimatkustus on liikematkustuksen osa-alue.  
 
Kokouskohteena Pohjois-Lapissa sijaitseva Saariselkä ja Santa’s Hotel Tunturi on monipuoli-
nen. Santa’s Hotel Tunturi sijaitsee Saariselän vetovoimatekijöiden keskellä. Hotelli tuottaa 
majoituspalveluiden lisäksi ravintola- ja kokouspalveluita. Santa’s Hotel Tunturi on Lapin alu-
een suurin yksityinen ravintolapalveluiden tuottaja. Kokouspalveluiden tarjoajana hotelli ha-
luaa kehittyä, jotta kokoustilojen käyttöaste saadaan tulevaisuudessa kasvamaan. Kuten edel-
lä mainituista tilastoista käy ilmi, Saariselän osuus Lapin liikematkustajista on melko pieni. 
Tämän vuoksi on tärkeää, että Santa’s Hotel Tunturi tuottaa laadukkaita kokouspalveluita 
ollakseen Saariselän alueen halutuimman majoituspaikan lisäksi halutuin kokouspaikka. 
 
Tämän tutkimuksen tarkoitus on tuottaa toimeksiantajalle kokouspalveluiden tuotekehityseh-
dotuksia, joissa otetaan huomioon elämyksellisyys. Teoriaosuudessa keskitytään alueen esitte-
lyn lisäksi matkailutuotteen kehitysprosessiin ja kokouspalveluiden elämyksellisyyteen. Teori-
aa hyödyntäen ja tutkimusmenetelmillä saatujen tulosten pohjalta tuotetut kehitysehdotuk-
set ovat hotellin hyödynnettävissä resurssien mukaisesti.  
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2 Opinnäytetyön tausta ja tarkoitus 
 
Tämän opinnäytetyön aiheenvalinnan taustalla on omakohtainen kiinnostus Lapissa tapahtu-
vaan liikematkailuun. Toimeksiantajan valinta oli selkeä aiempien opintotehtävien perusteel-
la. Toimeksiantajana opinnäytetyössä on Saariselällä toimivan Santa’s Hotel Tunturin myynti-
päällikkö Petri Saastamoinen, jota lähestyttiin sähköpostilla. Tarkoitus oli löytää aihe, joka 
tuntuu mielenkiintoiselta, ja josta on hyötyä toimeksiantajalle. Opinnäytetyöaiheita annettiin 
muutama hotellin palveluiden kehittämiseen liittyen, josta lopulliseksi aiheeksi valittiin koko-
uspalveluiden tuotekehitys. Alkuperäinen aihe oli kokouspalveluiden tuotekehitys ja myynti, 
mutta myyntiosuus jouduttiin rajaamaan työn ulkopuolelle. 
 
Santa’s Hotel Tunturi tarjoaa majoitus- ja ravintolapalveluiden lisäksi kokouspalveluita, joi-
den käyttöaste on vuotuisella tasolla ollut toivottua pienempi. Kokouspalveluiden tuotekehi-
tyksen avulla toivotaan käyttöasteen nousua tulevaisuudessa. Lapin matkailussa hyödynnetään 
elämyksellisyyttä, jonka vuoksi tässä työssä otetaan huomioon elämysnäkökulma kehitettävis-
sä kokouspalveluissa. Santa’s Hotel Tunturi ei markkinoi itseään elämyskokouskohteena, mut-
ta sillä on suuri potentiaali tuottaa elämyksellisiä kokoustiloja ja -palveluita jo pelkästään 
sijaintinsa vuoksi.  
 
Laadullisessa tutkimuksessa tavoitteena on ymmärtää tutkimuskohdetta. Tämä opinnäytetyö 
on laadullinen tutkimus siksi, että työn tavoitteena on ymmärtää Santa’s Hotel Tunturin tuo-
tekehitystarpeet ja toteuttaa ne teoreettisen viitekehyksen sekä tutkimusmenetelmien avul-
la. Työssä tutkitaan, miten tutkimuskohteen kokouspalveluita pystytään kehittämään elämyk-
selliseksi, josta syntyy tutkimuskysymys: ”Miten Santa’s Hotel Tunturin kokouspalveluiden 
tuotekehityksessä voidaan hyödyntää elämyksellisyyttä”. Tarkoituksena ja tavoitteena on 
saada konkreettisia tuotekehitysideoita, joita toimeksiantaja voi hyödyntää resurssiensa mu-
kaisesti. 
 
Tässä työssä menetelminä käytetään Internet-pohjaista benchmarkingia, kokoustrendien tar-
kastelua sekä tutkimuskohteesta sekä sen Internet-sivuilta tehtyjä havaintoja. Näiden mene-
telmien avulla pyritään löytämään tuotekehitysideoita, joita Santa’s Hotel Tunturi voi hyö-
dyntää ja viedä loppukäyttäjien tietoisuuteen. Laadullisesta tutkimuksesta ja tämän työn me-
netelmistä kerrotaan tarkemmin kappaleessa kuusi. 
 
 
3 Saariselkä osana Lapin matkailua 
 
Saariselkä on matkailukeskus Pohjois-Lapissa, Inarin kunnassa, Ivalon lentokentän läheisyydes-
sä. Saariselkä sijaitsee Urho Kekkosen kansallispuiston läheisyydessä, joka mahdollistaa usei-
 8 
den matkailu- ja ohjelmapalveluiden tarjonnan. Erilaiset ohjelmapalvelut sekä laskettelukes-
kus tekevät Saariselästä erinomaisen kohteen aktiivilomailijalle. Matkailukeskus onkin profi-
loitunut perheiden ja liikunnanharrastajien matkakohteeksi. Lapin liiton matkailustrategian 
(2011a, 23) mukaan Saariselän tulevaisuuden haasteena on sen imagon uudistaminen, jotta 
paikka olisi vetovoimainen myös nuorten keskuudessa. Tästä huolimatta Saariselkä on saavut-
tanut vahvan aseman matkailumarkkinoilla ja se kuuluu Lapin liiton matkailustrategian (2007, 
39) mukaan vahvaan matkailualueeseen. Lapin vahvoihin matkailualueisiin kuuluvat myös Le-
vin, Ylläksen, Oloksen ja Pallastunturin alue sekä Rovaniemi. Keskivahvoihin matkailualueisiin 
luetaan Pyhä-Luoston alue, Salla ja Meri-Lappi sekä kehittyviin alueisiin Suomu ja Enontekiö-
Kilpisjärvi. Erityisesti keskivahvojen ja kehittyvien matkailualueiden edistämiseen on panos-
tettu rahoituksilla, joilla on saatu aikaan kohtuullisia tuloksia. Kokonaisuuden kannalta on 
tärkeää huolehtia vahvoista matkailualueista, jotta ne pysyvät kilpailukykyisinä. Lapin mat-
kailualueiden keskinäistä kilpailua on pyritty ja pyritään tulevaisuudessa vähentämään selke-
än profiloinnin avulla. 
 
3.1 Lapin matkailu 
 
Lappi koetaan turvallisena matkailualueena. Lapin matkailuelinkeino on kehittynyt voimak-
kaasti 1990-luvusta lähtien ja jatkaa yhä kehittymistään ja monipuolistumistaan. Matkailukes-
kukset ovat kävijämäärien kasvun myötä joutuneet lisäämään majoituskapasiteettia. Kävijä-
määrien kasvun takana on liikenteen kehitys, kun charter-lennot ovat mahdollistaneet suoran 
pääsyn Lapin lentokentille. (Kairamo 2005, 8.) 
 
Lapin osuus koko Suomen yöpymisistä vuonna 2011 oli 11,4 prosenttia, mikä on hieman suu-
rempi edellisvuoteen verrattuna. (Lapin liitto 2012a). Vuoteen 2008 asti Lapin matkailu kehit-
tyi noin 4,5 prosenttia vuosittain. Maailmantalouden lama vaikutti Lapin matkailun kehityk-
seen, jonka seurauksena matkailijoiden määrä kääntyi laskuun vuonna 2009, mutta jo vuotta 
myöhemmin matkailukysyntä lähti jälleen nousuun. Talouslama näkyi eritoten isobritannia-
laisten joulumatkailussa. Kotimaan kysyntä pysyi talouslamasta huolimatta hyvänä. (Lapin 
liitto 2011a, 11–12.) 
 
Lapin matkailun tärkeimpiä markkina-alueita ovat Iso-Britannia, josta tulee suurin osa Lappiin 
saapuvista ulkomaalaisista, Etelä-Euroopan maat sekä Venäjä. Lapin matkailuelinkeinon kan-
nalta on tärkeä saada matkustajia uusilta lähtöalueilta, sillä riippuvuus muutamasta markki-
na-alueesta on riskialtista. Suomen kovimpia kilpailijoita ovat Ruotsi, Norja ja Itävalta. Ruot-
sin tärkeimpiä markkina-alueita ovat Norja ja Saksa. Saksa on myös Suomen Lapille tärkeä 
markkina-alue, mutta saksalaisten kysyntä Lappia kohtaan ei ole viime vuosina juuri lisäänty-
nyt. Potentiaalia matkustajamäärien kasvattamiseen olisi markkinoinnin avulla, mutta viime 
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vuosina matkailumarkkinointiin osoitettuja määrärahoja on jouduttu leikkaamaan, mikä on 
heikentänyt Lapin että koko Suomen näkyvyyttä markkina-alueilla. (Lapin liitto 2011a, 13–15.) 
 
Lapin suurin asiakasryhmä on kotimaiset matkailijat, joiden osuus kokonaismäärästä on noin 
65 prosenttia. Lapin liiton matkailustrategian (2011a, 46) mukaan ulkomaalaisten osuuden 
halutaan kasvavan noin 50 prosenttiin kaikista yöpymisistä. Suurin osa matkustaa Lappiin va-
paa-ajan merkeissä. Vuonna 2010 tehdyn selvityksen mukaan 80,6 prosenttia kertoi matkan 
tarkoituksen liittyvän vapaa-aikaan ja 18,4 prosenttia ilmoitti matkustavansa työn merkeissä. 
Talvisin matkustajat koostuvat pääosin hiihtolomalaisista ja kesäisin kiertomatkailijoista, 
vaeltajista ja ruskamatkailijoista. (Lapin liitto 2011a, 14, 32.) 
 
Lapin vetovoimatekijöitä ovat ehdottomasti luonto sekä lappilainen ja saamelainen kulttuuri, 
joista ollaan ylpeitä. Luonnon mahdollistavat palvelut sekä luonto omassa tarkoituksessaan 
tarjoavat matkailijoilleen puitteet elämysten kokemiselle. Elämyksellisyys ja eksoottisuus 
ovat Lapin vahvuuksia. Lapin luonnonvetovoimatekijöitä on esimerkiksi sijaintitekijät (napa-
piiri), suojelualueet (kansallis- ja luonnonpuistot) ja valo (yötön yö, revontulet). Kansainväli-
sesti tärkeä kulttuurivetovoimatekijä Lapissa on saamelaisuus, joka kuitenkin rajoittuu Lapin 
läänin pohjoisosiin. Pohjois-Lapin vahvoja vetovoimatekijöitä on myös poroelinkeino ja kulta. 
Kullanhuuhdonnalla on pitkät perinteet Pohjois-Lapissa, ja Lappi onkin Euroopan ainut alue, 
jossa kultaa huuhdotaan. (Lapin liitto 2011a, 23; Lapin seutukaavaliitto 1991, 26–27.) 
 
Kokouskohteena Lappi on monipuolinen. Tiloja ja tarjontaa löytyy aina kongresseista pienem-
piin kokouksiin, joita täydentävät lappilaiset ohjelmapalvelut, jotka tekevät kokouksesta eri-
laisen ja unohtumattoman. Lapin vahvuuksia kokouskohteena on sen eksoottisuus vuoden jo-
kaisena aikana. Koskematon luonto, rauhallisuus ja hiljaisuus sekä useat oheispalvelut tekevät 
Lapista oivallisen kokouskohteen. Lapin uhkia kokouskohteena ovat Suomen eteläiset kaupun-
git, joissa saavutettavuus varsinkin ulkomailta on parempi. (Verhelä 2000, 18–19.)  
 
3.2 Saariselkä 
 
Saariselkä sijaitsee Urho Kekkosen kansallispuiston kupeessa, joka mahdollistaa monipuolisten 
aktiviteettien ja palveluiden tarjonnan.  Saariselkä kuuluu Lapin vahvaan matkailualueeseen, 
joka on saavuttanut vahvan aseman matkailumarkkinoilla. (Lapin Liitto 2007, 39). Lapin tule-
vaisuuden tavoitteena on laajat matkailuvyöhykkeet, joissa yhteistyö painottuu matkailukes-
kusten sekä niitä ympäröivien kylien välille. Saariselkä muodostaisi Inarin ja Ivalon kanssa 
Pohjois-Lapin matkailuvyöhykkeen ytimen. Näiden matkailupalveluita täydentäisivät Sodanky-
län taajamapalvelut. Pohjois-Lapin alueella on kullanhuuhdontaperinteet, jonka historian 
hyödyntäminen mahdollistaa Pohjois-Lapin matkailuvyöhykkeen matkailutuotteiden kehittä-
misen. (Lapin liitto 2011a, 19–23.) 
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Saariselän matkailukeskuksen juuret ulottuvat 1900-luvun alkuun, kun vuonna 1912 alueelle 
rakennettiin ensimmäinen majatalo. Säännöllinen reittilentoliikenne alkoi vuonna 1952, joka 
mahdollisti Saariselän matkailun kehityksen. Matkailukeskuksen kehitys alkoi muutama vuosi 
reittilentoliikenteen säännöllistämisen jälkeen. 1970-luvulla Saariselälle rakennettiin lasket-
telurinteet, jonka seurauksena matkailukeskuksen kasvu vauhdittui entisestään. Saariselän 
kehitys ja kasvu oli hyvin voimakasta 1980-luvulla. 2000-luvulla matkailukeskuksen kehityk-
seen on osallistunut aktiivisesti kunta sekä yritykset. Nykyään Saariselän visio yhdessä muun 
Pohjois-Lapin kanssa on olla Euroopan johtava luontomatkailukohde vuonna 2015. (Saastamoi-
nen 2012.) 
 
Kansallispuistot tarjoavat hyvät puitteet luontomatkailulle, jonka tuotteistamiseen tulisi pa-
nostaa varsinkin kesäkaudella. Kansallispuistot ovat kansainvälisesti tunnettu tuote, joiden 
arvo tiedetään. Kansallispuistoilla on suuri matkailullinen vetovoima, jossa voi nauttia luon-
nonrauhasta upeissa maisemissa. Saariselän yksi etu on sijainti Urho Kekkosen kansallispuiston 
vieressä, jossa varsinkin talvisin hyödynnetään luonnon tarjoamia mahdollisuuksia. Ohjelma-
palveluiden tarjonta Saariselällä on monipuolista ja ne onkin rakennettu vahvasti luonnon tar-
joamien puitteiden ympärille. Esimerkiksi maastohiihtokohteena matkailukeskus on erinomai-
nen, sillä Saariselkä- Kiilopää alueella latuverkostoa on jopa 200 kilometrin verran. Saariselkä 
on Euroopan pohjoisin hiihtokeskus ja alueella on Suomen pisin pulkkamäki. Palvelujentarjon-
ta ei kuitenkaan rajoitu talvikauteen, sillä sulanmaan aikana hyödynnetään luonnon mahdol-
listamia ohjelmapalveluita, onhan Saariselän tavoite olla paras luonnon tuotteistamisessa. 
(Lapin liitto 2007, 20; Saariselkä 2012c.) 
 
Lapin liiton matkailustrategian (2007, 43) mukaan Lapin matkailuelinkeinon kehittymisen kan-
nalta on tärkeä saada matkailukysyntä kasvamaan myös kesäkautena. Kesäsesongilla tulisi 
hyödyntää erityisesti vesistötuotteita, tapahtumia sekä luontomatkailua, joita ei ole vielä 
hyödynnetty täydellä potentiaalilla. Saariselällä kesäkauden aktiviteeteissa hyödynnetään 
jonkin verran vesistöjen mahdollistamia matkailutuotteita. Tästä esimerkkinä kullanhuuhdon-
ta, joka vetää matkustajia puoleensa sulanmaan aikana. 
 
Viitaten edelliseen kappaleeseen, tapahtumia tulisi sijoittaa myös kesäkaudelle, jotta voitai-
siin edistää matkailualueiden ympärivuotisuutta. Saariselän tapahtumakalenteria selaamalla 
voi huomata, että sen alueella ja lähipiirissä on tapahtumia vuoden jokaisena kuukautena, 
mutta useammat ja suurimmat tapahtumat painottuvat talvisesongille, jolloin alueella on eni-
ten matkustajia. Tapahtumista useat liittyvät lappilaisuuteen ja saamelaisuuteen, joka on 
tärkeää, sillä kulttuuriperintöön liittyviä matkailutuotteita tulisi kehittää. Saariselän ja koko 
Pohjois-Lapin alueella tärkeitä vetovoimatekijöitä on juuri saamelaisuus ja poroelinkeino, 
joiden ympärille on rakennettu niin tapahtumia kuin matkailutuotteita. Saamelaiskulttuuri ja 
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porotilamatkailu tarjoavat puitteet ympärivuotisten matkailutuotteiden kehittämiseen. (Saa-
riselkä 2012e.) 
 
Saariselkä sijaitsee lähellä Suomen pohjoisinta lentokenttää Ivaloa. Finnair lentää suoria len-
toja Helsinki – Ivalo välillä päivittäin. Norwegian halpalentoyhtiö aloitti lennot Helsingistä Iva-
loon, joka tavoittaa budjettitietoisemmat matkustajat. Ivalon lentokentältä on linja-
autoyhteydet Saariselälle lentojen mukaisesti. Saariselän matkailukeskukseen on linja-
autoyhteyksiä myös Rovaniemeltä. Kulkuyhteydet alueelle on suhteellisen hyvät ja liikkumi-
nen matkailukeskuksessa on helppoa, sillä lähes kaikki palvelut ovat kävelymatkan etäisyydel-
lä. (Saariselkä 2012abd; Tervola 2011.) 
 
Hotelleita Saariselällä on yhteensä kahdeksan, joissa vuodepaikkoja on 2 538. Kaikkiaan alu-
eella on 13 500 vuodepaikkaan, kun mukaan lasketaan lomahuoneistot, loma-asunnot sekä 
yksityiset majat. Saariselän kahdeksasta hotellista kolme tarjoaa kokoustiloja. Hotelleiden 
käyttöaste vuotuisella tasolla viimeisen kolmen vuoden aikana on ollut noin 40 prosenttia ja 
huoneiden keskihinta noin 40 euroa. Kooltaan melko pieni Saariselkä tarjoaa huikean määrän 
ravintolakapasiteettia. Ravintoloita on yhteensä 29, joissa on 9 300 asiakaspaikkaa. Isoin ra-
vintolapalveluita tuottava yritys alueella on Santa’s Hotel Tunturi neljällä ravintolallaan. 
(Saariselkä 2012d; Saastamoinen 2012.) 
 
Vuoden 2011 tilastojen mukaan 91,7 prosenttia Saariselälle matkustaneista kertoi matkan tar-
koitukseksi vapaa-ajan. Ammattiin liittyvän matkustuksen osuus oli 8,2 prosenttia, ja loput 
matkustivat muissa tarkoituksissa. Uusimpien tilastojen mukaan, jotka koskevat vuotta 2011 
kokonaisuudessaan, kotimaisten matkustajien määrä on ollut hieman suurempi ulkomaisiin 
verrattuna. Ulkomaalaisia on tullut eniten Iso-Britanniasta, Japanista ja Saksasta. Matkustajia 
on tullut hyvin myös Ranskasta, Venäjältä ja Norjasta. Ranskasta ja Norjasta tulevien matkus-
tajien määrät ovat kuitenkin laskeneet vuoteen 2010 verrattuna. Positiivisia matkustajamää-
rän kasvun merkkejä vuonna 2011 on osoittanut Alankomaat sekä Venäjä. (Lapin liitto 2012b.) 
 
3.3 Santa’s Hotel Tunturi 
 
Santa’s Hotel Tunturi sijaitsee Saariselän alueen vetovoimatekijöiden keskellä, jonka vuoksi 
hotellin tavoitteena on olla Saariselän halutuin majoituspaikka. Hotelli tarjoaa monipuolisen 
ja tasokkaan viihde-, majoitus- ja kokouskeskuksen. Hotellilla on kaikkiaan 260 hotellihuonet-
ta ja huoneistoa, joissa on yhteensä 1 000 vuodepaikkaa. Standard- huoneita on 96, Superior- 
huoneita 77 ja korkeatasoisempaa majoitusta kaipaaville on tarjolla seitsemän eri suitea. 
(Santa’s Hotel Tunturi 2012d.) 
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Majoituksen lisäksi Santa’s Hotel Tunturilla on neljä ravintolaa sekä kota, joka toimii tilausra-
vintolana. Ravintoloissa on suuri määrä asiakaspaikkoja, yhteensä noin 2 000. Suurin ravintola 
on Siula noin tuhannella asiakaspaikallaan. Siulan valoisassa ravintolassa tarjoillaan muun mu-
assa à la carte annoksia Lapin tyyliin. Ravintola Lutto muuntautuu iltaisin yökerhoksi, jossa 
voi järjestää yksityistilaisuuksia asiakkaan mielikuvituksen ja budjetin mukaisesti. Pirtti ravin-
tolassa tarjoillaan helpompaa ja tutumpaa ruokaa, mutta saatavilla on myös hienompia an-
noskokonaisuuksia. Neljäs ravintola on hyvin tunnelmallinen ja tasokas à la carte ravintola 
Kaltio, jossa tarjoillaan skandinaavisia herkkuja. Suurella asiakaspaikkakapasiteetillaan San-
ta’s Hotel Tunturi on suurin yksityinen ravintolapalveluiden tuottaja Lapin alueella. (Santa’s 
Hotel Tunturi 2012a.) 
 
Kokousjärjestäjille Santa’s Hotel Tunturi on mainio ja helppo kohde, sillä se tarjoaa useita 
erikokoisia kokoustiloja. Saariselän muihin kokoustilojen tarjoajiin verrattuna Santa’s Hotel 
Tunturilla on monipuolisimmat tilat. Hotellin etuna ja vahvuutena muihin kilpailijoihin verrat-
tuna on hintaan kuuluva kokousemäntä tai -isäntä sekä majoituksen yhteydessä päivän ilmai-
nen kokoustila. Santa’s Hotel Tunturin uhkana kokouspalveluidentarjoajana on alueen muut 
samanlaisten palveluiden tarjoajat, mutta hotellilla on mahdollisuuksia erottua kilpailijois-
taan kokouspalveluiden tuotekehityksen avulla. (Holiday Club Saariselkä 2012; Lapland Hotel 
Riekolinna 2012; Santa’s Hotel Tunturi 2012b.) 
 
Santa’s Hotel Tunturin suurin kokoustila on auditorio, jossa on kapasiteettia 200 kokousvie-
raalle. Muut kokoustilat mahdollistavat 24–80 hengen kokoukset. Päärakennuksessa on neljä 
kokoustilaa, joista yksi on hieman muita suurempi. Kolme pienempää tilaa toimivat tällä het-
kellä kokoustilojen sijaan muissa tarkoituksissa, mutta muokkautuvat takaisin kokoustiloiksi, 
jos tarve vaatii. Uusimmat ja korkeatasoisimmat kokoustilat ovat Gielas-rakennuksessa, joka 
on valmistunut vuonna 2008. Gielas-rakennuksessa on kokoustilojen lisäksi saunallisia hotelli-
huoneita hieman vaativimpienkin asiakkaiden mieleen. Gielas-rakennuksen kolme vierekkäin 
olevaa kokoustilaa voidaan yhdistää, jolloin kapasiteettia riittää noin sadalle kokousvieraalle. 
Kaikkiaan Santa’s Hotel Tunturilla on kahdeksan kokoustilaa, joista kuutta käytetään aktiivi-
sesti vain kokoustarkoituksiin. Vuoden 2011 tilastojen mukaan Santa’s Hotel Tunturin kokous-
tiloista käytetyin on päärakennuksessa sijaitseva Iisakkipää. Iisakkipään kokoushuoneessa on 
tilaa maksimissaan 40 henkilölle. Toiseksi suurin käyttöaste on Gielaksen Vahtamapää nimisel-
lä kokoustilalla. Aiempiin vuosiin verrattuna kokoustilojen käyttöaste ei ole yltänyt toivottui-
hin lukemiin. (Saastamoinen 2012; Santa’s Hotel Tunturi 2012b.) 
 
 
 
 
 
 13 
ryhmät ulkomaiset vapaa-
aika 35,30 %
individuaalit kotimaiset 
vapaa-aika 32,32 %
business 13,37 %
individuaalit ulkomaiset 
vapaa-aika 11,97 %
ryhmät kotimaiset vapaa-
aika 6,22 %
walk-in 0,82 %
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 1 kuvaa Santa’s Hotel Tunturin asiakaskuntien jakautumista. Taulukosta voi päätellä, 
että hotellin asiakaskunnan muodostavat lähinnä ulkomaiset ja kotimaiset vapaa-ajan matkus-
tajat. Taulukko kuvaa vuoden 2011 kävijöitä, joista noin kolmasosa oli individuaaleja koti-
maan matkustajia. Ulkomaalaisten osalta sama segmentti oli noin 12 prosenttia. Ulkomaiset 
vapaa-ajan matkustajat tulivat pääosin ryhmissä, joiden osuus onkin reilu kolmasosa vuoden 
2011 kokonaismäärästä. Kotimaan vapaa-ajanmatkustajia on vuotuisella tasolla hieman ulko-
maisia enemmän. Ulkomaalaisten määrä on pysynyt melko samana muutaman vuoden ajan.  
Eniten ulkomaalaisia tulee Japanista, Saksata, Norjasta ja Iso-Britanniasta. Liikematkustajien 
määrä koko asiakaskunnasta oli vuonna 2011 noin kolmentoista prosentin luokkaa. Kotimais-
ten liikematkustajien osuus oli hieman ulkomaisia suurempi. Santa’s Hotel Tunturiin saapui 
jonkin verran ”walk-in” asiakkaita, eli asiakkaita ilman etukäteisvarauksia. Näiden osuus oli 
vajaa yksi prosentti. (Saastamoinen 2012.)  
 
Saariselästä nauttiminen on tehty helpoksi, sillä Santa’s Hotel Tunturi on laatinut viikko-
ohjelman, joka sisältää erilaisia ohjelmapalveluita. Nämä ohjelmapalvelut tuotetaan yhteis-
työssä alueen yritysten kanssa. Ohjelmassa on vaihtoehtoja niin vapaa-ajanmatkustajille kuin 
kokousvieraille. Aktiviteetteja ja ohjelmapalveluita on tarjolla vuoden jokaisena ajankohtana. 
Hotellin tiloista löytyy kansiot, joista voi tutustua tarjontaan. Ohjelmat ovat saatavissa suo-
meksi ja englanniksi. Ohjelmapalveluiden lisäksi Santa’s Hotel Tunturissa voi nauttia saunomi-
sesta, hyvästä ruoasta ja erilaisista tapahtumista, unohtamatta hotellia ympäröimää kaunista 
luontoa. (Santa’s Hotel Tunturi 2012e.)  
 
 
 
Kuvio 1: Asiakaskuntien jakautuminen 2011. (Saastamoinen 2012.) 
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4 Elämyksellisyys kokouspalveluissa 
 
Lapissa on erinomaiset puitteet elämyskokousten tuottamiseen. Lisäämällä Lapin eksotiikkaa 
ja paikallista kulttuuria kokouksiin, mahdollistetaan osanottajille erilainen kokous, joka 
puhuttaa vielä myöhemmin. Usein ohjelmapalveluita liitetään kokouksiin ja kongresseihin, 
jotta liikeasiat hoituisivat paremmin. Ulkomaalaisia vieraita tutustutetaan kulttuuriin Lapissa 
saunottamisella, kun taas Englannissa mennään seuraamaan jalkapallo-ottelua. Esimerkiksi 
saunomisen tai porosafarin liittäminen osaksi kokousta tuo erilaisuutta totuttuun 
kokouskäytäntöön. Totuttua ympäristöä onkin hyvä vaihtaa, sillä se saattaa tehostaa 
kokousta. (Verhelä 2000, 103.) 
 
Lapissa pidettävissä kokouksissa vahvuutena on erilaisten ohjelmapalveluiden helppo saata-
vuus. Varsinkin ulkomaalaisille kokousvieraille ohjelmapalveluiden avulla voidaan luoda edel-
lytykset elämyksen kokemiselle.  Jo pelkästään se, että kokous pidetään Lapissa, saattaa olla 
elämys kenelle tahansa.  Se voi syntyä esimerkiksi kokoustilasta avautuvan näkymän tai ek-
soottisemman kokoustilan vuoksi. (Verhelä 2000, 103.) 
 
4.1 Elämys käsitteenä 
 
Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus määrittelee elämyksen moniaistiseksi, merkittäväksi 
ja unohtumattomaksi kokemukseksi. (Kairamo 2005, 9).  Borg, Kivi ja Partti (2002, 25) määrit-
televät käsitteen emotionaaliseksi kokemukseksi, jolla on positiivinen ja kohottava vaikutus. 
Verhelä ja Lackman (2003, 34–35) kuvailevat elämystä sielulliseksi liikahdukseksi, joka jättää 
tapahtuman mieleen.  Elämykselle ei ole yhtä tiettyä määritelmää, mutta niitä yhdistää se, 
että elämys kuvaillaan unohtumattomaksi kokemukseksi. Kokemuksen ja elämyksen ero on 
hyvin pieni: elämys on emotionaalisesti rakentunut, kun taas kokemus on sisällöltään tiedolli-
nen. (Komppula & Boxberg 2002, 26–27.) 
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IMEYTYMINEN 
 
 
 
Kuvio 2: Elämyksen nelikenttä. (Kairamo 2005,22.) 
 
Elämyksen nelikenttä (Kuvio 2) on matkailututkijoiden Pinen ja Gilmoren luoma kuvio, joka 
kuvaa asiakkaan osallistumisen tasoa elämyksen syntymiseen.  Tämän kuvion mukaan elämys 
voidaan jakaa neljään osa-alueeseen, joiden yhtenäisinä ulottuvuuksina ovat asiakkaan aktii-
visuus tai passiivisuus. Passiivisella osallistumisella tarkoitetaan sitä, ettei asiakas vaikuta 
tapahtumaan lainkaan vaan toimii sivustaseuraajana.  Aktiivinen osallistuminen on asiakkaan 
liittymistä vahvasti elämystä tavoittelevaan tapahtumaan, olemalla niin sanotusti sen pää-
henkilönä.  Uppoutuminen ja imeytyminen ovat asiakkaan henkistä ja fyysistä osallistumista, 
jossa asiakas joko seuraa kiehtovaa asiaa tai liittyy osaksi tapahtumaa. (Kairamo 2005, 22; 
Komppula & Boxberg 2002, 28–29; Verhelä & Lackman 2003, 36.)  
 
Todellisuuspakoinen elämys merkitsee asiakkaan aktiivista osallistumista tapahtumaan sekä 
uppoutumista siihen. Opetukselliseen elämykseen asiakas osallistuu aktiivisesti, mutta uppou-
tumisen sijasta asiakas ottaa vaikutteita eli imeytyy siihen. Viihteellisen elämykseen asiakas 
osallistuu yleensä passiivisesti, jolloin yhteys tapahtumiin on vaikutelmia imevää. Kun asiak-
kaan osallistuminen on passiivista, tulee todellisuuspakoisesta elämyksestä esteettinen elä-
mys, jossa asiakkaat uppoutuvat ympäristöönsä. Tästä esimerkkinä mainittakoon maisemien 
ihailu. Neljän elementin eli osallistumisen tasojen suhteesta muodostuu asiakkaan kokemuk-
sen syvyys. Paras elämys sisältää kaikki neljä osa-aluetta. (Komppula & Boxberg 2002, 28–29; 
Verhelä & Lackman 2003, 36.) 
 
AKTIIVINEN OSALLISTUMINEN 
UPPOUTUMINEN 
PASSIIVINEN OSALLISTUMINEN 
Opetuksellinen
Todellisuus-
pakoinen
Viihteellinen Esteettinen
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Elämys on henkilökohtainen, jonka vuoksi sen oikeellisuudesta tai vääryydestä ei voida kiistel-
lä. Koska elämys on subjektiivinen, matkailupalveluita tuottava yritys ei voi luvata ja varsinai-
sesti tuottaa elämystä asiakkaalleen. Palveluntuottaja voi tarjota edellytykset elämysten syn-
tymiselle tarjoamalla puitteet ja tekniset ominaisuudet sekä ohjata asiakasta laadukkaalla 
palvelulla. Mikä yhdelle on elämys, voi se toiselle tuntua arkipäiväiseltä tapahtumalta. (Ver-
helä & Lackman 2003, 34–35.) 
 
4.2 Elämyskokouksen määrittely 
 
Elämyskokous ei ole vakiintunut termi, mikä tekee siitä tulkinnanvaraisen. Kirjallisuutta ai-
heesta ei löydy, jonka vuoksi tässä työssä elämyskokoukselle etsitään määritelmää palvelun-
tarjoajilta sekä Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskuksen toimitusjohtajalta Sanna Tarssa-
selta.  Eri palveluntarjoajien käsityksiä elämyskokouksista on etsitty tässä työssä yritysten 
kotisivujen kautta. Tarssanen kertoi oman määritelmänsä sähköpostitse. 
 
Useat elämyskokouksia tuottavat yritykset ovat tehneet valmiita elämyskokouspaketteja, jot-
ka sisältävät muiden kokouspalveluiden lisäksi ohjelmapalveluita. Näiden palveluntarjoajien 
mukaan elämyskokous käsite tarkoittaa kokouspalveluiden täydentämistä ohjelmapalveluilla, 
eli elämyskokous perustuu kahteen toimintoon. Muutaman yrityksen elämyskokoukset tarkoit-
tavat aistien hyödyntämistä kokoustiloissa. Näiden yritysten elämyskokoukset pohjautuvat siis 
erilaiseen ja ainutlaatuiseen kokoustilaan. Tästä esimerkkinä eräs helsinkiläinen kokouspalve-
luita tuottava yritys, jonka tarjoamat elämyskokoukset toteutetaan erilaisessa ympäristössä 
ilman ohjelmapalveluita. Kyseinen yritys tarjoaa kokoustiloja, jonka lattia on vuorattu vaale-
alla hiekalla lämpötilan ollessa +26, ja jossa tunnelma on kuin rannalla. Tämä on yksi vaihto-
ehto, miten elämyskokouksen voi määritellä, sillä erilainen kokoustila voi itsessään olla elä-
mys. 
 
Elämyskokouksia tuottavien yritysten tuotteiden pohjalta tehtyjen päätelmien avulla elämys-
kokous määritelmä voidaan jakaa kahdeksi erilliseksi: 
 
1) Elämyskokous perustuu kahteen toimintaan: kokoukseen, jota ennen tai jonka jälkeen 
nautitaan yhdessä tekemisestä ohjelmapalveluiden avulla. 
2) Elämyskokous tarkoittaa elämyksen syntymistä kokoustilassa, jossa on hyödynnetty 
aistiärsykkeitä. 
 
Jälkimmäistä palveluntarjoajien elämyskokouksen määrittelyä vahvistaa Lapin elämysteolli-
suuden osaamiskeskuksen toimitusjohtaja Sanna Tarssasen (sähköpostiviesti 16.10.2012) mää-
ritelmä käsitteestä. Hänen mukaan elämyskokous tarkoittaa: ”Kokousta, jossa toivotun pää-
määrän saavuttamiseksi käytetään erilaisia fasilitointimenetelmiä, niin että koko kokemus on 
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suunniteltu draamalliseksi, teemalliseksi ja moniaistiseksi ja muodostaa tarkkaan harkitun ja 
räätälöidyn kokonaisuuden”. Tarssanen täydentää, että: ” Elämyskokouksia tarjoavan hotellin 
näkökulmasta on tärkeää, että pystytään tarjoamaan erilaisia vaihtoehtoisia kokoustamisen 
tapoja, ja että kokouspalvelut ovat ihan oikeasti räätälöitävissä asiakkaan tarpeiden mukaan 
(esim. täysin muuntautuvia kokoushuoneita, teknisen tuen lisäksi ambient- tukea, joka hoitaa 
kokoustilaan halutun tunnelman, tarjoilua asiakkaan toiveiden mukaan ulkona / sisällä, yms.) 
ja kilpailuetua voisi myös saada tarjoamalla kokousiin fasilittaattoteita, jotka huolehtivat ko-
kouksen sujumisesta ja kokoustamisen menetelmistä ottamatta kantaa itse sisältöön..” 
 
Kuten palveluntarjoajien tuotteiden pohjalta tehdyistä - ja Tarssasen määritelmistä voi pää-
tellä, elämyskokoukselle ei ole yhtä ja oikeaa definitiota. Elämyskokous ei ole yksiselitteinen, 
ja siihen vaikuttavat useat tekijät. Elämyskokous voi perustua johonkin elämykselliseen osioon 
tai koko kokous, alusta loppuun, on voitu suunnitella elämykselliseksi. Elämysten, kuten elä-
myskokousten tuotteistamisessa täytyy ottaa huomioon se, että elämys on subjektiivinen ko-
kemus, jota ei voida luvata. 
 
4.3 Hyvät kokous- ja kongressipalvelut 
 
Kokous- ja kongressimatkailu on liikematkailun nopeasti kasvava osa-alue. Kokous- ja kongres-
simatkailu tarkoittaa matkailua, joka tapahtuu kokoukseen tai kongressiin osallistumisen takia 
tai matkaa, johon liittyy kokous tai kongressi. Kokous- ja kongressimatkailusta puhutaan sil-
loin, kun tämä tapahtuu yrityksen ulkopuolella ja toteuttamiseen tarvitaan matkailun eri pal-
veluita. Tyypillisimpiä kokouksia yrityssektorilla ovat yrityksen eri yksikköjen sisäiset työpala-
verit sekä esimiesten ja kollegoiden väliset kokoukset. Kokouksista puhutaan silloin kuin osal-
listujia on melko vähän ja kongresseista silloin kuin osallistujia on paljon ja osallistujien jou-
kossa on ulkomaalaisia. Kokous- ja kongressimatkailu ja kaikki liikematkailuun liittyvä poikke-
aa tavallisesta matkailusta siten, että matkan rahoittajana toimii pääsääntöisesti yritys. 
(Blinnikka & Kuha 2004, 25; Swarbrooke & Horner 2001, 5, 11; Verhelä 2000, 18.) 
 
Kokous- ja kongressiasiakkaat käyttävät matkallaan matkailun eri osa-alueiden palveluita, 
joista keskeisimmät ovat liikenne- ja majoituspalvelut. Majoituspalveluista hotellit ovat koko-
usasiakkaiden yleisimmin käytetty majoitustyyppi. Majoitus on kokousasiakkaiden huomattava 
menoerä, jonka vuoksi hotellien tulee tarjota osallistujien maksukyvyn mukaista majoitusta. 
Usein hotellit tarjoavat listahinnoista poikkeavia erikoishintoja kokousasiakkaille ajankohdas-
ta ja asiakasmäärästä riippuen. (Aarrejärvi 2003, 72; Blinnikka & Kuha 2004, 120–121; Verhelä 
2000, 96–103.) 
 
Hotellit tarjoavat erilaisia ravitsemuspalveluita, kokoustiloja sekä vapaa-ajanpalveluita, joita 
kokous- tai kongressimatkustajat käyttävät liikematkansa aikana. Ohjelmapalveluiden käyttö 
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vaihtelee suuresti. Yleensä ohjelmapalveluita liitetään kokouksiin ja kongresseihin, jotta lii-
keasioiden hoitaminen sujuu paremmin. Ohjelmapalvelut täydentävät kokouksen muuta tar-
jontaa ja niiden tulisi olla laadukkaasti ja asiakaslähtöisesti tuotettua, iloista ja rentouttavaa 
toimintaa. Ohjelmapalveluihin ei velvoiteta osallistumaan, mutta aktiviteeteilla tarjotaan 
mahdollisuus vaihtoehtoiseen toimintaan seurustelun tilalle. Onnistuneimpia ohjelmapalvelui-
ta ovat omaperäiset ja rohkeat kokonaisuudet, jotka on rakennettu paikallisen kulttuurin ja 
luonnon vetovoimaan pohjautuen. Parhaassa tapauksessa kokousasiakkaat, jotka käyttävät 
ohjelmapalveluita, muistavat kokouksen ydinasiat, kun ohjelmapalveluista saatu elämys jät-
tää positiivisen muistijäljen, jota muistellessa tulee mieleen kokouksessa käsitellyt asiat. 
(Blinnikka & Kuha 2004, 155–156; Verhelä 2000, 96–103.) 
 
Virallisen ohjelman lisäksi kokousten yhteydessä, esimerkiksi tauolla, voidaan tarjota pieni-
muotoisia ohjelmapalveluita, jotka auttavat vieraita jaksamaan kokouksen loppuun asti. Pie-
niä ohjelmapalveluita tauolla voi olla esimerkiksi musiikkiesitykset, lauluesitykset, aivojump-
pa tai erilaiset energiaharjoitukset. Ohjelman lisäksi kokouspalveluihin kuuluu usein kahvi- tai 
ruokatarjoilu. Ruokatarjoilua tulee miettiä siten, ettei asiakkaalle tarjota samanlaista kahvi-
leipää aamu- ja iltapäiväkahvin kanssa. Asunta, Brännare-Sorsa, Kairamo ja Matero (2003, 71) 
listaavat onnistuneeseen kokousruokailuun liittyvät vaatimukset: 
 
• ruoan ravinto-opillinen koostumus 
• ulkonäkö ja vaihtelevuus 
• erikoisruokavaliot 
• valmistusprosessin sujuvuus 
• kulttuurien välisten erojen huomioiminen 
• tarjoilumuoto ja ruokalistasta tiedottaminen 
 
Kokousruokailun taso ja ravintoloiden monipuolisuus ovatkin kriteereitä, joita kokous- tai 
kongressivieraat arvostavat hotelleissa. Nämä saattavat vaikuttaa kokouspaikan valintaa yh-
dessä muiden kriteerien kanssa. Muita kriteereitä ovat muun muassa toimivat kokoustilat, 
teknisesti korkeatasoiset kokousvälineet, varaamisen helppous sekä kokouspakettien saata-
vuus. (Rautiainen & Siiskonen 2002, 93.) 
 
Suomen hotelleista noin 80 prosenttia tarjoaa kokouspalveluita. Hotellit soveltuvat parhaiten 
pienempien kokousten ja seminaarien järjestämiseen. Hotellissa pidettävien kokousten etuna 
on ravintola- ja majoitustilojen sijaitseminen samassa rakennuksessa. Kokouspalveluita tar-
joavassa hotelleissa tulisi olla viihtyisät vapaa-ajantilat yhä vaativammille liikematkustajille. 
Kokoustilaa valittaessa on hyvä ottaa huomioon kokouksen luonne. Mikäli aihe vaatii osallistu-
jilta intensiivistä työskentelyä, on hyvä valita kohteeksi paikka, josta ei pääse karkaamaan. 
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Kun kyseessä on tiimityön kehittäminen, on paras vaihtoehto ympäristöltään rauhallinen, ren-
to ja yksityisyyden salliva tila. (Blinnikka & Kuha 2004, 106- 107.) 
 
Kokoustilat ja niiden toimivuus ja tarvittavat tekniset vaatimukset ovat oleellinen osa onnis-
tunutta kokousta. Kokoukseen tai kongressiin osallistuvat eivät välttämättä kiinnitä huomiota 
toimiviin tiloihin, mutta teknillisten laitteiden puutteellisuus huomataan herkemmin. Tilan 
tulee olla sopivan kokoinen osallistujamäärään nähden. Liian suuri tila pienelle kokousryhmäl-
le voi haitata esiintyjän ja yleisön vuorovaikutusta. Hotellien etuna ovat niiden tarjoamat 
pienemmät ja monipuoliset kokoustilat. Liian pieni kokoustila voi tuntua ahdistavalta ja latis-
taa kokouksen tunnelmaa.  Tärkeää on löytää juuri se oikean kokoinen tila kokousvieraita aja-
tellen. Kokoustilojen tulisi olla esteettömiä ja oheispalveluiden on hyvä sijaita kokoustilojen 
välittömässä läheisyydessä. (Blinnikka & Kuha 2004, 110.) 
 
Blinnikka ja Kuha (2004, 111–114) viittaavat kirjassaan Ideasta kokoukseksi Dale Langiin, joka 
on tutkinut yhdysvaltalaisten koulujen opetustilan vaikuttamista oppimiseen. Näitä asioita 
voidaan verrata kokoukseen, jonka perusteella kokoustilojen, kuten oppitilojenkin, tulisi täyt-
tää kuusi kriteeriä, jotta uusien asioiden omaksuminen tapahtuisi tehokkaimmin. Ensimmäise-
nä kriteerinä on kokoustilojen koko ja muoto. Paras muoto kokoustilalle on suorakulmainen, 
sillä se mahdollistaa katsekontaktin esiintyjän ja osallistujien kesken ja siten edistää vuoro-
vaikutusta. Toinen kriteeri on akustiikan laatu ja melun torjunta. Massiiviset seinät torjuvat 
ulkopuolisen metelin ja lattiamatot sekä akustiset lisäkatot poistavat kaikua. Kaikumisen es-
täminen on tärkeää erityisesti silloin, kun kokouksen asiat esitetään vieraalla kielellä, ja kun 
kokouksen aihe on täysin uusi asia. Kokoustilojen valaistus on tärkeä kriteeri, sillä oikealla 
valaistuksella voidaan vaikuttaa ihmisten keskittymiseen. Kirkas valo lisää vireyttä, jonka 
vuoksi on tärkeää, että kokoustiloihin pääsee luonnonvaloa.  Neljäs kriteeri liittyy kokousten 
viihtyvyyteen. Viihtyvyyteen vaikuttavia tekijöitä ovat lämpötila ja ilmanvaihto. Molempien 
tulisi olla helposti säädettävissä.  
 
Värit ja materiaalit ovat hyvän kokoustilan viides kriteeri. Kokoustilojen materiaalien tulisi 
olla uutuutta ja puhtautta viestittävää sekä värimaailman kirkas ja vaalea, mutta kuitenkin 
sopivan neutraali, mikä viestittää edistymistä. Viimeinen ja tärkein kriteeri on teknologia. 
Kuten aikaisemmin mainittiin, teknologiseen puutteellisuuteen kiinnitetään helposti huomio-
ta, joka vaikuttaa kokouselämykseen negatiivisesti. Laitteiden tulisi olla helppokäyttöisiä ja 
tärkeää on henkilöstön ja muiden käyttäjien perehdyttäminen järjestelmien käyttöön. (Blin-
nikka & Kuha 2004, 111–114.) 
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5 Matkailutuotteiden kehittäminen 
 
Pysyäkseen kilpailukykyisenä yrityksen on tärkeä kehittää tuotteitaan. (Huhtala & Pulkkinen 
2009, 27). Tuotekehityksen tarkoituksena on luoda uusi tuote tai kehittää vanhasta tuotteesta 
päivitetty ja laadukkaampi versio. Tuotekehityksen tarpeen taustalla voi olla myynnin lisää-
misen tavoite, markkinatilanteen muutos, asiakkaiden kulutustottumukset tai kilpailutilanne. 
(Jokinen 2001, 9; Komppula & Boxberg 2002, 94–95.) 
 
Matkailutuote on matkailualan yrityksen tuottama palvelu. Matkailutuote on aineeton palvelu, 
jota asiakas kuluttaa samalla kuin palvelun tarjoaja sitä tuottaa. Koska matkailutuote on ai-
neeton, ei sitä voida varastoida kuten tavaraa. Palvelutuotteeseen voi kuitenkin liittyä jotain 
aineellista, kuten ruoka tai matkamuisto. Voidaan sanoa, että matkailutuote on aineeton pal-
velupaketti, joka voi sisältää aineellisia osia ja joka perustuu johonkin toimintaan kohteessa. 
Asiakkaan ja tuottajan näkökulmat matkailutuotteesta voivat olla erilaiset. Asiakkaan näkö-
kulmasta matkailutuote on kokonaispaketti matkasta, joka sisältää kaikki matkan vaiheet ja 
palvelun kokonaisuudet. Palveluntarjoajan näkökulmasta matkailutuote voi olla yksittäinen, 
asiakkaan kokonaispaketin osana oleva palvelu. (Komppula & Boxberg 2002, 10–11; Verhelä & 
Lackman, 15.) 
 
Koska matkailutuote on pääsääntöisesti aineeton palvelu, ei epäonnistunutta palvelukokemus-
ta voi palauttaa asiakkaalle. Tämän takia palveluntuottajan on panostettava laatuun, jotta 
asiakas saa miellyttävän ja positiivisen palvelukokemuksen ja elämyksen. Elämystä palvelun-
tuottaja ei kuitenkaan pysty takaamaan, mutta voi auttaa asiakasta elämyksen kokemisessa 
tarjoamalla siihen oikeat puitteet. (Komppula & Boxberg 2002, 10–11; Verhelä & Lackman 
2003, 73.) 
 
5.1 Matkailutuotteen kehitysprosessi 
 
Matkailutuotteen kehitysprosessin taustalla on jokin tarve, miksi tuotetta on kehitettävä. 
Matkailutuote muodostuu vetovoimaisesta tuoteideasta, sen kuvauksesta, palveluprosessista 
ja toimivasta palvelujärjestelmästä. Tuotesuunnitelmassa tähdätään kolmitasoiseen tuottee-
seen, jonka muodostavat ydintuote eli varsinainen tuote, liitännäispalvelut, joiden avulla 
erottaudutaan kilpailijoista sekä tuotteen maine, erikoisominaisuudet, brandi ja arvostus. 
Useimmiten tuotekehityksessä on kysymys olemassa olevien tuotteiden kehittämisestä. Muita 
tuotekehitysvaihtoehtoja voi olla täysin uusien tuotteiden luominen, palvelutuotteen paran-
nukset, tuotelinjan laajentaminen sekä tyylinmuutokset. Tyylinmuutoksilla tarkoitetaan vä-
häisiä muutoksia palvelutuotteessa ja tuotelinjan laajentaminen on nykyisen valikoiman laa-
jentamista. (Borg ym. 2002, 124; Komppula & Boxberg 2002, 92–95.) 
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PALVELUJÄRJESTELMÄN JATKUVA KEHITTÄMINEN 
• henkilöstön kehittäminen 
• investoinnit paikkaan, koneisiin, laitteisiin 
• imagon kehittäminen 
• yhteistyöverkkojen kehittäminen 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 PALVELUKONSEPTIN KEHITTÄMINEN 
• tuotteen ideointi asiakkaan arvojen, tarpeiden ja 
osallistumisen pohjalta 
• resurssianalyysi 
• tuoteideoiden toimintojen hahmottaminen erilaisiksi 
tuotepaketti vaihtoehdoiksi 
PALVELUPROSESSIN KEHITTÄMINEN 
• yrityksen sisäinen tuotekuvaus, joka sisältää palvelun eri 
osat, joita sen toteuttamisessa käydään läpi 
• taloudellinen analyysi, hinnoittelu 
• asiakkaalle näkyvän tuotteen kuvaus 
• tuotteen toimivuuden testaaminen 
MATKAILUTUOTTEEN KAUPALLISTAMINEN 
• tuote esitetään markkinoille 
• asiakaspalautteen kerääminen ja arviointi 
 
Kuvio 3: Matkailutuotteen tuotekehitysprosessi. (Komppula & Boxberg 2002,99.) 
 
Kuvio 3 mukailee Komppulan ja Boxbergin (2002, 99) mallia matkailutuotteen kehitysprosessin 
eri vaiheista. Mallin mukaan matkailutuotteen tuotekehitysprosessi on moniportainen, jonka 
vaiheita on palvelukonseptin- ja palveluprosessin kehittäminen, markkinatestaus, kaupallis-
taminen sekä kaupallistamisen jälkeen tapahtuva asiakaspalautteen kerääminen. Matkailu-
tuotteen kehittäminen on jatkuva prosessi sen elinkaaren eri vaiheissa. Seuraavissa kappaleis-
sa käsitellään matkailutuotteen tuotekehitysprosessia Komppulan ja Boxbergin laatiman mal-
lin vaiheita mukaillen. 
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5.1.1 Palvelukonseptin kehittäminen 
 
Matkailutuotteen kehitysprosessin ensimmäinen vaihe on palvelukonseptin kehittäminen, jolla 
tarkoitetaan kehitettävän tai täysin uuden tuotteen ydinideaa. Tuotteen ideointi tulee syntyä 
asiakkaan tarpeiden ja odotusten arvon pohjalta. Tuote kohdennetaan tietylle ryhmälle tiet-
tyyn tarkoitukseen. Matkailutuotetta kehittäessä on hyvä luoda katsaus yrityksen käytettävis-
sä oleviin resursseihin, jonka pohjalle tuotetta lähdetään rakentamaan. Resurssit ovat sekä 
aineellisia että aineettomia. Yrityksen resursseja ovat: henkilökunnan osaaminen, käytettä-
vissä olevat välineet ja laitteet, paikka sekä yhteistyökumppanit ja heidän resurssit. Tuo-
teideassa tulee huomioida myös asiakkaan resurssit, joita ovat: aika, raha sekä henkiset ja 
fyysiset resurssit. Asiakkaan käytettävissä olevat resurssit vaikuttavat asiakkaan osallistumi-
sen tasoon tuotteen tuottamisessa. Asiakkaan osallistuminen on joko aktiivista tai passiivista. 
Aktiivista osallistumista on esimerkiksi liikuntaan liittyvät toiminnot ja passiivista osallistumis-
ta voi olla luonto- tai kulttuuriympäristön katselu. (Komppula & Boxberg 2002, 99–102.) 
 
Palvelukonseptin kehittämisen seuraava vaihe on erilaisten toimintojen hahmottaminen. Tuo-
teideoiden kautta syntyneet yhdistelmät muodostetaan erillisiksi tuotepaketeiksi. Tuotepake-
tit riippuvat asiakkaan osallistumisen tasosta sekä resursseista. Tuotteen ydintä täydennetään 
erilaisilla toiminnoilla ja palveluilla, jolloin syntyy räätälöintimahdollisuuksia asiakkaan toi-
veiden täyttämiseksi. Kun palvelukonseptin kehittämisessä on määritelty ydintuotteen sisältö 
asiakkaan arvon, tarpeiden ja osallistumisen pohjalta, tehty resurssianalyysi sekä hahmotettu 
erilaisia toiminnallisia vaihtoehtoja, siirrytään matkailutuotteen kehitysprosessin seuraavaan 
vaiheeseen eli palveluprosessin kehittämiseen. (Komppula & Boxberg 2002, 99–102.) 
 
5.1.2 Palveluprosessin kehittäminen 
 
Palveluprosessissa kuvataan kehitetty matkailutuote yrityksen sisällä sekä asiakkaalle. Yrityk-
sen sisällä tuotteen kuvaus tarkoittaa niiden toimintaketjujen kuvausta, joiden avulla tuote 
tuotetaan asiakkaalle. Toimintaketju muodostuu eri palveluista, jotka linkittyvät toisiinsa 
muodostaen tuotteen kokonaisuuden. Matkailutuotteen osat muodostavat palveluprosessin, 
joka voidaan laatia tuotanto- ja kulutuskaavioksi. Kaaviossa kuvataan kaikki toiminnot ja pro-
sessit, näkyvät ja näkymättömät vaiheet, joita asiakas käy läpi palvelun eri vaiheissa. On tär-
keä kuvata tuote tarkkana prosessina, jotta pystytään selvittämään kaikki mahdolliset ongel-
mat, joita sen toteuttamisvaiheessa voi syntyä. (Komppula & Boxberg, 103.) 
 
 Palveluprosessin kuvauksesta syntyy tuotteen prototyyppi, joka on hyvä testata ennen kuin 
sitä aletaan markkinoida varsinaisille asiakkaille. Testauksen avulla tarkistetaan tuotteen 
toimivuus sekä löydetään mahdolliset ongelmakohdat. Samalla voidaan tarkistaa tuotteen to-
teutettavuus ja kannattavuus. Tuotteen kannattavuutta varten on tehtävä taloudellinen ana-
 23 
lyysi, jonka pohjalta tuote hinnoitellaan. (Komppula & Boxberg 2002, 103–112; Verhelä & 
Lackman 2003, 78–83.) 
 
Seuraava vaihe on asiakkaalle näkyvän tuotekuvauksen laadinta. Tuotekuvaus on tuotekehi-
tysprosessin ensimmäinen markkinointiviestintään liittyvä vaihe.  Asiakkaalle tuote kuvataan 
esimerkiksi esitteessä tai palveluntarjoajan Internet-sivuilla, joissa kuvataan asiakkaalle nä-
kyviin prosesseihin liittyvät tekijät. Kuvauksen tulee luoda mielikuvia ja antaa kuvauksia ja 
ilmaisuja asiakkaan saamasta arvosta. Tuotteen kuvauksessa on hyvä ilmoittaa tuotteen nimi, 
käyttötarkoitus, ajankohta, hinta ja muut tuotteeseen liittyvät tiedot, jotka tukevat tuotteen 
markkinointia ja helpottavat asiakkaan ostopäätöstä. (Komppula & Boxberg 2002, 103–112; 
Verhelä & Lackman 2003, 78–83.) 
 
Kun tuote on palveluntarjoajan mielestä kokonaan valmis, on se hyvä testata ulkopuolisilla, 
jotta voidaan korjata mahdolliset puutteet. Tuote tulisi testata sellaisenaan kuin se on asiak-
kaille suunniteltu tarjottavan. Matkailutuotteen testaus on hyvä suorittaa ennen myyntiin 
menemistä. (Komppula & Boxberg 2002, 112–114; Verhelä & Lackman 2003, 76–79.) 
 
5.1.3 Matkailutuotteen kaupallistaminen 
 
Tuotekehitysprosessin viimeisenä vaiheena on tuotteen markkinointi ja myynti. Matkailutuote 
on saatava asiakkaiden tietoisuuteen, jotta sitä voidaan myydä. Oikean markkinointikanavan 
löytäminen voi olla haasteellista, ja varsinkin Internetissä olevan tiedon ja tuotteiden mas-
saan voi helposti hukkua. On tärkeä, että oma yritys ja sitä kautta myös matkailutuote on 
helposti löydettävissä. Yrityksen ja sen palveluiden löytämistä voi helpottaa erilaiset matkai-
luportaalit, joilta saa linkitykset omille sivuille. (Verhelä & Lackman 2003, 84.) 
 
Hyvä markkinointikanava on alan messut, sillä usein tuote jää pelkän tuotetarjouksen sekä 
henkilökunnan myyntityön varaan. Tällaisessa tilanteessa tuote voidaan helposti unohtaa, ja 
se ei käy kaupaksi. Matkailutuotteen esittely oikein voi olla aluksi kallista, mutta siten tuote 
saadaan potentiaalisten asiakkaiden tietoisuuteen. (Komppula & Boxberg 2002, 114; Verhelä 
& Lackman 2003, 84.) 
 
Matkailutuotteen kehittäminen on jatkuvaa. Kun matkailutuote on myynnissä, on tärkeää ke-
rätä palautetta asiakkaiden kokemuksista, jotta tuotteesta saadaan mahdollisimman hyvä. 
Mikäli tuote on palvelukokonaisuus yhteistyökumppaneineen, on tärkeä pohtia yhteistyössä 
olevien yritysten kanssa mahdollisia toimenpiteitä, joita palautteiden perusteella tulisi muut-
taa. Matkailutuotteen tärkeä ominaisuus on laatu, jota pyritään kehittämään erilaisten järjes-
telmien avulla. Laatu on tuotteen tärkeä ominaisuus elämyksen ja positiivisen kokemuksen 
luomisessa asiakkaalle. (Verhelä & Lackman 2003, 85.) 
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5.2 Elämystuotteen kehittäminen 
 
Elämystuote on tuote tai palvelu, jonka seurauksena asiakas kokee elämyksen. Elämysmatka-
tuote on hyödyke, joka kohottaa matkailijan kokemuksen korkealle arkipäivän yläpuolelle. 
(Asunta ym. 2003, 251). Elämystuotteen tulee olla aito, yksilöllinen, moniaistinen ja arjesta 
poikkeava. Lapissa elämysten tuottamisessa käytetään apuna lappilaista eksotiikkaa tuote- ja 
palveluntarjonnassa. Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus on tehnyt elämystuotteen ke-
hittämisen avuksi elämyskolmion, joka antaa kuusi avaintekijää elämystuotteen tekoon. (La-
pin elämysteollisuuden osaamiskeskus 2010.) 
 
Elämyskolmiomallissa (Kuvio 4) elämystä tarkastellaan tuotteen elementtien ja asiakkaan ko-
kemuksen tasolla. Mallin mukaan elämystuotteen tulee sisältää kuusi eri elementtiä, jotka 
ovat: yksilöllisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti ja vuorovaikutus. Elementtien myö-
tä asiakkaan kokemus täydentyy erilaisten vaiheiden kautta elämykseksi. Seuraava kuvio on 
Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskuksen laatima elämyskolmio, jonka tarkoituksena on 
havainnollistaa elämyksen saavuttamiseen tarvittavat tuotteen elementit sekä asiakkaan ko-
kemuksen vaiheet. (Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus 2009.) 
 
 
Kuvio 4: Elämyskolmio.(Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus 2009.) 
 
Elämystuotteen kehittämisessä ensimmäinen elementti, joka tulee ottaa huomioon, on sen 
yksilöllisyys eli ainutlaatuisuus. On pyrittävä luomaan tuote, jota ei ole vielä olemassa tai se 
on hyvin ainutlaatuinen paikalle, jossa tuote tulee kuluttajan käyttöön. Yksilöllisyys näkyy 
asiakaslähtöisyydessä, joustavuudessa ja räätälöintimahdollisuudessa.  Räätälöintimahdolli-
suus on elämystuotteen tärkeä ominaisuus, jotta erilaiset asiakkaat kokevat sen ainutlaatui-
seksi ja se voidaan toteuttaa asiakkaan mieltymysten ja tarpeiden mukaan. Vuorovaikutus 
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asiakkaan ja tuotteen tarjoajan kanssa voi edesauttaa asiakasta kokemaan tuotteen yksilölli-
seksi ja ainutlaatuiseksi. (Tarssanen 2005, 9.)   
 
Elämystuotteen tulee olla aito, jotta kuluttaja kokee sen uskottavaksi. Tuotteen uskottavuu-
teen eli aitouteen voi liittyä kulttuuri ja elämäntapa eli kulttuuris-eettinen kestävyys. Mikäli 
elämystuote rakennetaan paikallisen kulttuurin vetovoiman pohjalle, ei se saa loukata kult-
tuuriyhteisöjä esimerkiksi hyötymällä näiden kustannuksella. Tuotteen aitouteen vaikuttaa 
tarina. Elämystuotetta kehitettäessä on hyvä luoda tarina, joka toimii tuotteen juonena. Tär-
keää on, että se puhuttelee asiakasta ja luo elämystuotteelle sosiaalisen merkityksen.  Vaikka 
elämystuotteelle ei ole käsinkirjoitettua tarinaa, saattaa asiakas sen muodostaa mielessään 
ennen ostokokemustaan ja lopulta verrata kokemustaan mielikuvaansa. (Kairamo 2005, 38–
39.) 
 
Elämys määritellään moniaistiseksi unohtumattomaksi kokemukseksi, jonka vuoksi elämys-
tuotteessa tulisi huomioida ihmisen eri aistit. Tuotteen tulisi tarjota ärsykkeitä eri aisteille 
siten, että ne vahvistavat ja tukevat tuotteen teemaa ja immersiivisyyttä. Tuotteen kokonais-
vaikutelma saattaa kärsiä, jos aistiärsykkeitä on liikaa tai ne ovat häiritseviä. On tärkeää saa-
vuttaa oikea harmonisuus aistiärsykkeiden kesken. (Tarssanen 2005, 11.) 
 
Elämyskolmion viides elementti on kontrasti, jolla tarkoitetaan asiakkaan näkökulmasta uut-
ta, erilaista ja arjesta poikkeavaa. Lapin olosuhteissa kontrasti saavutetaan melko helposti 
siten, ettei sitä tarvitse erikseen tuottaa. Kontrasti syntyy helposti luonnon tarjoamien perus-
elementtien kautta, joita on esimerkiksi pimeys ja valo. (Kairamo 2005, 39.) Tarssasen (2005, 
11) mukaan kontrastin tuottamisessa on huomioitava asiakkaan kansallisuus ja kulttuuri. 
 
Vuorovaikutuksen elementti on tärkeä yksilöllisyyden luomisessa, sillä henkilökohtainen vuo-
rovaikutus on tärkeä kokemuksen välittämisessä asiakkaalle. Vuorovaikutus tapahtuu tuotteen 
ja muiden kokijoiden kanssa, jolloin siihen liittyy vahvasti yhteisöllisyyden tunne. Yhteisölli-
syys korostaa elämyksen kokemista hyväksytyksi ja arvostetuksi ja voi näin vaikuttaa kokijan 
sosiaaliseen statukseen. Kun on koettu jotain yhdessä, tulee tunne kuuluvansa johonkin tiet-
tyyn ryhmään.  Tuotteen elementit ovat sekä aineettomia tuotteen osia että konkreettisia 
asioita, joita yhdistämällä voidaan edesauttaa asiakkaan elämyksen täyttymistä. Hyvässä ja 
toimivassa elämystuotteessa on kaikki asiakkaan kokemisen tasot: motivaatio, fyysinen koke-
mus, älyllisten haasteiden herättäminen, tunteiden synnyttäminen ja henkisen muutoksen 
aikaan saaminen. (Kairamo 2005, 39; Tarssanen 2005, 11.) 
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6 Opinnäytetyön toteuttaminen 
 
Kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimuksella pyritään ymmärtämään tutkittavaa ilmiötä 
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. (Hirsijärvi, Remes & Sajavaara 2008, 159).  Laadullisessa 
tutkimuksessa usein käytettyjä menetelmiä ovat teema-, avoin- ja ryhmähaastattelut sekä 
osallistuva havainnointi. Laadullisessa tutkimuksessa ei ole tärkeä saada määrällisesti paljon 
vastauksia vaan pyrkimys on saada suppeasta kohteesta mahdollisimman paljon tietoa, jotta 
tutkittavaa ilmiötä ymmärretään mahdollisimman hyvin. Aineistoa voi syntyä paljon, jolloin 
sen analysointi on tärkeää. Saatua tai kerättyä aineistosta tulee analysoida siten, että tutkit-
tavaa ilmiötä ymmärretään paremmin. Tarkoitus ei ole todentaa jo olemassa olevia väittämiä 
vaan laadullisella tutkimuksella pyritään löytää ja paljastamaan tosiasioita. (Ojasalo, Moila-
nen & Ritalahti 2009, 94.) 
 
Tämä työ on laadullinen tutkimus, jolla on kehittämistyön piirteitä. Laadullisena tutkimukse-
na työn tarkoitus on kartoittava. Kartoittavan tutkimuksen tarkoitus on esimerkiksi etsiä uusia 
näkökulmia ja löytää uusia ilmiöitä. Tässä työssä ne tarkoittavat tuotekehitysideoita. Laadul-
lisen tutkimuksen tyypillisiä piirteitä on ihmisten suosiminen tiedon keruun instrumenttina, 
joka näkyy laadullisen tutkimuksen menetelmissä esimerkiksi haastatteluna tai havainnointi-
na. Havainnoinnilla tarkoitetaan usein ihmisen toimintaan kohdistuvaa havainnointia, mutta 
havainnointia voidaan myös käyttää tutkittaessa tekstejä, esineitä ja ympäristöä. (Vilkka 
2006, 38). Tämän työn yhdeksi menetelmäksi on valittu havainnointi, joka toteutetaan lähin-
nä huomioiden tekemisenä tutkimuskohteesta ja sen ympäristöstä. Tässä työssä havainnoinnin 
on tarkoitus tukea työn muita menetelmiä, jotka ovat kokoustrendien tarkasteleminen sekä 
benchmarking.  
 
Benchmarking on kehittämistyössä usein käytetty menetelmä. (Ojasalo ym. 2009, 44). Tässä 
työssä menetelmän avulla tutkitaan muutaman valitun kohteen tuotteistamista ja palvelutar-
jontaa. Internet-pohjaisella benchmarkingilla pyritään selvittämään, miten eri maassa toimi-
vat hotellit ovat tuotteistaneet kokouspalveluitaan, ja voiko niiden palveluntarjontaa heijas-
taa tai hyödyntää Santa’s Hotel Tunturissa. Menetelmän tavoitteena on saada ideoita, joita 
voidaan hyödyntää Saariselän sydämessä sijaitsevassa hotellissa ja sen kokouspalveluiden tar-
jonnassa. 
 
Kokoustrendien tarkastelun tarkoituksena on selvittää, mitä kokousalalla tällä hetkellä arvos-
tetaan, ja hyödynnetäänkö niitä jo tutkimuskohteen kokouspalveluissa ja voidaanko niitä hyö-
dyntää kehitettävissä tuotteissa. Havainnointi menetelmän on tarkoitus tukea kokoustrendien 
tarkastelua ja benchmarking menetelmää. Benchmarkingissa huomioidaan kokoustrendit, kun 
tarkastellaan valittujen hotellien kokouspalvelutarjontaa. Menetelmien on tarkoitus tukea 
toinen toistaan, joiden tuloksien perusteella on tarkoitus saada tuotekehitysideoita.  
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6.1 Benchmarking 
 
Opinnäytetyön yhdeksi menetelmäksi on valittu hotellien toiminnan vertailu eli benchmar-
king. Benchmarkingin ideana on toisilta oppiminen ja oman toiminnan kyseenalaistaminen. 
Tarkoituksena on oppia vertailemalla kohdetta toiseen kohteeseen, ja sitä kautta kehittää 
muualta löydettyjä käytänteitä omaan toimintaympäristöön sopivaksi. Benchmarking sisältää 
useita vaiheita ja se vaatii hyvän pohjustustyön. Usein benchmarkingin prosessiin kuuluu vie-
railu vertailtavassa yrityksessä. Koska tässä työssä useat resurssit eivät anna periksi, suorite-
taan benchmarking vertailemalla muutaman hotellin toimintaa Santa’s Hotel Tunturiin Inter-
net-sivujen perusteella. Tarkoituksena on saada ideoita valituista kohteista, mitä voisi sovel-
taa myös Santa’s Hotel Tunturissa. (Ojasalo ym. 2009, 163- 164.)  
 
Useasti benchmarkingissa tutkitaan menestyvää tai menestyviä organisaatioita, joilta pyritään 
oppimaan niiden menestyksen syitä. (Ojasalo ym. 2009, 163). Tässä työssä tutkitaan hotelle-
ja, jotka ovat valittu sattumanvaraisesti. Kriteerit kohteiden valinnoille on ollut, että kysei-
sellä hotelliketjulla ei ole toimintaa Suomessa, hotellissa on tarjolla kokouspalveluita ja että 
kokouspalveluita esitellään hotellin Internet-sivuilla. Kohteiden löytämiseen käytettiin Venue 
Directory-sivustoa, joka on tarkoitettu kokouksenjärjestäjille oikean kokousmaan ja -kohteen 
valinnan helpottamiseksi. Sivustolla tapahtumapaikkoja pystyy hakemaan alueittain. Tätä työ-
tä varten niitä haettiin Euroopasta ja Pohjois-Amerikasta. Hakua pystyy rajaamaan valitsemal-
la tietyn maan ja läänin.  
 
Valittujen kohteiden Internet-sivuilta tutkitaan kaikkea tietoa, mitä sen kokouspalveluista on 
saatavilla. Erityistä huomiota kiinnitetään kokouspaketteihin, ruokatarjoiluun ja mahdollisiin 
kokouksen elämyksellisiin osioihin. Tärkeä on löytää se asia, mikä tutkituista kohteista tekee 
erityisen kokouskohteen ja sitä kautta miettiä, mikä Santa’s Hotel Tunturin vahvuus on. 
Benchmarking kohteet ovat Itävallassa sijaitseva Castellani Parkhotel Salzburg sekä Yhdysval-
loissa sijaitseva The Muse Hotel New York. 
 
6.1.1 Castellani Parkhotel Salzburg, Itävalta 
 
Castellani Parkhotel sijaitsee Itävallassa Salzburgissa. Hotelli kuuluu Vienna International Ho-
tels & Resorts-ketjuun, jolla on hotelleja yhdeksässä maassa Euroopassa. Hotelliketjun toi-
minta koostuu pääasiassa kolmen ja neljän tähden kaupunkihotelleista, neljän tähden loma-
keskuksista sekä kylpylä- ja kokoushotelleista. Benchmarking kohteeksi valitun Castellani 
Parkhotellin painopiste on liikematkustajissa, joka näkyy hotellin laajoissa kokoustilojen ja – 
palveluiden tarjonnassa. Hotellilla on kaksi ravintolaa ja yksi baari. Hotellin ohjelmapalvelut 
ovat selkeästi suunnattu ryhmille. Lomaa ja vapaa-aikaa viettäville individuaalimatkustajille 
ei ole tarjolla hotellin omia ohjelmapalveluita vaan sivulle on listattu ehdotuksia kohteista, 
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mitä voi itsenäisesti käydä katsomassa. (Vienna International 2012; Castellani Parkhotel Salz-
burg 2012f.) 
 
Castellani Parkhotellin etusivun sisällöstä voi huomata, että se on keskittynyt liikematkusta-
jiin sekä erilaisiin tapahtumiin. Ensimmäinen huomio kiinnittyy taustalla vaihtuviin kuviin, 
joiden päälle on upotettu eri slogaaneja sekä linkki sitä vastaavaan sivuun. Hotellilla on kuvi-
en lisäksi panoraama sen tiloista ja kaikista kokoushuoneista sekä kahden minuutin esittelyvi-
deo hotellista, jonka taustalla soi musiikki. Kun verrataan näitä elementtejä Santa’s Hotel 
Tunturiin, voidaan todeta, että Santa’s Hotel Tunturin sivut ovat maltillisemmat, kuvia on 
vähemmän ja panoraamaa on saatavilla kaikista ravintoloista, mutta vain muutamasta hotelli-
huoneesta sekä muutamasta kokoustilasta. Kuvia on hotellin kuvagalleriassa, mutta palvelui-
den esittelyn yhteydessä niitä on vain yksi tai muutama. Esittelyvideota ei ole, mutta sen si-
jaan Santa’s Hotel Tunturilla on nettivideo, jossa voi seurata livekuvaa Saariselän hiihtoladul-
ta ja rinteiltä. (Castellani Parkhotel Salzburg 2012g.) 
 
Vertailukohteen hotellilla on neljä erilaista kokouspakettia, joiden teemat ovat: business, 
energia, klassinen ja ylellinen. Kokouspaketeista on esittelyt sivulla sekä kokouspakettiesit-
teessä, joka on avattavissa pdf-tiedostona. Esitteessä on laajemmat tiedot paketeista sekä 
ehdotetuista buffeteista ja menuista, jotka sisältyvät pakettihintaan. Pakettien sisällöt vaih-
televat, mutta yleisesti kaikki sisältävät tuoretta kahvia, ylellistä teetä ja erilaisia terveellisiä 
snackeja, jotka tarjoillaan kokouskeskuksen lämpiössä. Kokoustilaan on saatavilla nespresso 
kone lisämaksusta, jos asiakkaat haluavat, että kahvia on saatavilla myös kokouksen ajan. 
Kokouspakettien taukojen ruoka- ja juomatarjonta vaihtelee paketin mukaisesti. Esimerkiksi 
energiapakettiin kuuluu hedelmäsalaattia, smoothieta sekä energiajuoma. Paketit ovat saata-
vissa puolenpäivän sekä yhden päivän kokouksiin. Santa’s Hotel Tunturilla kokouspaketteja on 
tarjolla kolme, jotka vaihtelevat sisällöltään kokouksen keston mukaisesti. Koska hotelli si-
jaitsee Lapissa, varsinkin ulkopaikkakuntalaisilta ei onnistu kokous yöpymättä kohteessa, jon-
ka perusteella paketit ovat tehty yhden tai kahden yön pituisiksi. Santa’s Hotel Tunturin ko-
kouspaketeissa ei eritellä yhtä selkeästi paketin sisältöön kuuluvia osia (naposteltavat, ruoat, 
juomat) kuin Castellani Parkhotellissa. (Castellani Parkhotel Salzburg 2012bcd; Santa’s Hotel 
Tunturi 2012c.) 
 
Suurin ero hotellien tarjoamien kokouspakettien välillä on se, että Santa’s Hotel Tunturin pa-
ketteihin kuuluu pientä ohjelmaa, esimerkiksi sauna tai iltaravintolan ohjelma. (Santa’s Hotel 
Tunturi 2012c).  Castellani Parkhotel tarjoaa myös ohjelmia, mutta ne ovat erikseen liitettä-
vissä kokoukseen. Hotellilla on ryhmille suunnattuja ohjelmapalveluita, joista voi muodostaa 
ja räätälöidä budjetin mukaisen kokonaisuuden. Pienistä aktiviteeteista voi muodostaa esi-
merkiksi kokousväelle Olympialaiset. Ohjelmapalveluiden taustalla on elämysten ja jännitys-
ten luominen ryhmille, hyödyntäen tiimihenkisyyttä, joka taas mahdollistaa yhteishengen nos-
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tattamista. Ryhmähenkisyys näkyy Castellani Parkhotellissa muussakin kuin ohjelmapalveluis-
sa. Hotelli järjestää kokousvieraille grillausta amerikkalaiseen tapaan hotellin puutarhassa tai 
”Dinner & Crime” nimisen illallisen. Illallisen aikana seurueen tulee ratkaista leikkimielinen 
rikos samalla, kun nautitaan neljän ruokalajin illallista. Keväästä syksyyn sään suosiessa hotel-
li järjestää kokouslounaat piknikmäiseen tapaan ulkona, mikäli kokousvieraat niin haluavat. 
Nämä ovat hyviä esimerkkejä, miten ruokailuista voidaan tehdä yhteisöllisyyden tuntua lisää-
viä ja elämyksellisiä. (Castellani Parkhotel Salzburg 2012aef.) 
 
Yhteenvetona Castellani Parkhotellin kokouspalveluista voidaan todeta, että ne tarjoavat hy-
vin tarkkaan suunniteltuja kokonaisuuksia, joihin on mahdollista lisätä elämyksellisyyttä yh-
distelemällä pieniä aktiviteetteja. Ruokatarjoilussa erityistä on naposteltavan tarjoaminen 
lisämaksusta, nespresso koneen vuokraus kokoushuoneeseen, toiminnalliset ruokailut sekä 
terveellisten ja vitamiinipitoisten taukoruokien tarjoaminen.  
 
6.1.2 The Muse Hotel New York, Yhdysvallat 
 
New Yorkissa sijaitseva The Muse Hotel kuuluu Kimpton Hotels & Restaurants ketjuun, jolla on 
yli 50 hotellia 24 kaupungissa Pohjois-Amerikassa. Hotelliketjun tarjontaan kuuluu majoitus-, 
ravintola-, kokous- ja hyvinvointipalvelut sekä erilaiset tapahtumat. Palveluiden-, etenkin 
kokouspalveluiden tarjonnassa suositaan ekologisuutta. Ekologisuus kokouspalveluissa näkyy 
pienissä teoissa, kuten luomutuotteiden tai kotimaisten tuotteiden suosimisessa sekä ympäris-
töystävällisten astioiden käytössä. Hotelliketju on mukana EarthCare ohjelmassa, jossa kiinni-
tetään huomiota muun muassa työntekijöiden ympäristötietoisuuteen sekä kierrättämiseen ja 
jätteiden vähentämiseen. (Kimpton Hotels & Restaurants Group 2012ab.) 
 
The Muse hotelli on saanut nimensä kreikkalaisen mytologian yhdeksästä muusasta, jotka tun-
netaan kyvyistään innostaa ainutlaatuiseen taiteeseen. Tämä näkyy hotellissa sen taiteessa ja 
inspiroivassa ympäristössä, jonka pohjalle myös kokoustilat on rakennettu. Kokoustiloissa on 
käytetty innovatiivista taidetta ja laadukkaita materiaaleja, jotka tekevät tiloista viihtyisiä. 
Hotellin nimen takana on tarina, jota hotelli valjastaa sen tiloissa. Hotellin kokoustilat on ni-
metty kreikkalaiseen mytologiaan liittyen. Myös Santa’s Hotel Tunturissa kokoustilojen nimien 
takana on jokin merkitys. Nimet liittyvät paikalliseen kulttuuriin, mikä tekee kokoushuoneista 
ainutlaatuisia. Kokoustiloissa itsessään tarinat eivät näy kuten vertailukohteessa. (The Muse 
Hotel New York 2012bd.) 
 
The Muse hotel panostaa toiminnassaan ekologisuuteen, esteettömyyteen ja esteettisyyteen. 
Ekologisuudesta kertoo hotellin kuuluminen EarthCare ohjelmaan. Kokouspalveluissa ekologi-
suus korostuu luomu- ja lähiruoan tarjoamisella. Hotellilla on ympäristöystävällinen kokous-
paketti, jossa nautitaan luomu- ja lähiruoan lisäksi luomuteestä ja –kahvista, jotka tarjoillaan 
 30 
ympäristöystävällisistä astioista. Myös muun muassa muistiinpanovälineet ovat ympäristöystä-
vällisiä. (Kimpton Hotels & Restaurants Group 2012bd.) 
 
Kokoustilat ovat kaikki esteettömiä, mihin voidaan tarjoilla myös ruoka. Hissit ja muut yleiset 
tilat ovat tehty esteettömiksi siten, että tiloissa voi liikkua esimerkiksi pyörätuolilla. Esteetti-
syys on havaittavissa hotellin sisätiloissa. Tilojen, kokoustiloja myöten, koristelussa on käytet-
ty taidetta, jonka takana on hotellin tarina. Santa’s Hotel Tunturi ei mainitse erikseen esteet-
tömiä palveluitaan, esimerkiksi onko jokin huonetyypeistä esteetön tai onko johonkin kokous-
tilaan esteetön pääsy. (The Muse Hotel New York 2012ad.) 
 
Edellä mainitun ekologisen kokouspaketin lisäksi The Muse Hotelin muut kokouspaketit kan-
nustavat yhdessä tekemiseen ja yhdessä olemiseen. Valmiit kokouspaketit ovat saatavilla kai-
kista ketjun kokouspalveluita tarjoavista hotelleista, jonka vuoksi ne eivät ole ainutlaatuisia. 
Niistä tekee kuitenkin ainutlaatuisia se, että ryhmät voivat itse vaikuttaa kokouspaketin sisäl-
töön. Neljän kokouspaketin teemat ovat hyvinvointi, ekologisuus, viihdyttävä ja oppiminen. 
Teemojen pohjalle kokousasiakkaat saavat rakentaa haluamansa sisällön. Hyvinvointi kokous-
pakettiin voidaan lisätä erilaisia elementtejä, kuten aromaterapeuttisten tuoksujen lisäämi-
nen huoneeseen, jossa soi tunnelmallinen musiikki, puisten hieromalaitteiden ja stressipallo-
jen saatavuus, tauoilla voidaan järjestää aamujoogaa tai meditaatiohetki, sauvakävelyä tai 
muuta mieltä ja kehoa aktivoivaa toimintaa. Ruoaksi ja juomaksi on tarjolla terveellisiä luo-
mu- ja vitamiinipitoisia tuotteita. Viihdyttävässä kokouspaketissa on tarjolla musiikkia laidas-
ta laitaan, erilaisia pelejä sekä ruoaksi pizzaa, hampurilaisia ja niin edelleen. Oppimista pai-
nottavassa kokouspaketissa tarkoituksena on löytöretki; ruoaksi on valittu kansainvälisiä ja 
eksoottisia ruokia ja juomia ja kokous voidaan päättää kokkikouluun, jossa opetetaan jonkin 
ruokalajin valmistus. Näiden kokouspakettien ideana on taukojen hyödyntäminen yhteiseen 
tekemiseen, joka aktivoi loppupäiväksi. (Kimpton Hotels & Restaurants Group 2012cde.) 
 
The Muse hotel tarjoaa muutakin toimintaa kokousten jälkeen. Esimerkiksi hotellin aulan olo-
huoneessa järjestetään joka päivä viinitunti, joka on tarkoitettu kaikille, mutta soveltuu hy-
vin myös kokousasiakkaille. Santa’s Hotel Tunturin kokouspaketeissa yhteinen tekeminen ko-
rostuu kokouksen ulkopuolella. Kokousten tauoille voitaisiin järjestää muutakin toimintaa ko-
kouskahvittelun lisäksi. (The Muse Hotel New York 2012c.) 
 
The Muse hotellin Internet sivuilta saatujen tietojen perusteella yhteenvedoksi voidaan sanoa, 
että hotellin kokoustilat on suunniteltu inspiroiviksi ja viihtyisiksi. Kokouskeskus on avoinna 
vuorokauden ympäri, jotka mahdollistavat pitkään kestävien kokousten järjestämisen. Inten-
siivisiä kokouksia tuetaan sillä, että ruoka voidaan tarjoilla kokoustiloihin. Ruoassa suositaan 
luomua sekä lähiruokaa, jotka tukevat hotellin periaatteita ympäristöystävällisyydestä. Koko-
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uspaketeissa kannustetaan yhdessä tekemiseen ja tiimihenkisyyden nostattamiseen. Kokous-
paketit voidaan rakentaa eri teemojen alle kokousasiakkaiden tarpeiden ja toiveiden mukaan.  
 
6.2 Kokoustrendien tarkasteleminen 
 
Opinnäytetyön menetelmällä, kokoustrendien tarkastelemisella, on tarkoitus saada ideoita 
Santa’s Hotel Tunturin kokoustilojen- ja palveluiden kehittämistä varten. Lähteinä on käytet-
ty artikkeleita kokoustrendeihin liittyen. Kokoustrendit muuttuvat osittain eri vuosina, mutta 
verratessa esimerkiksi vuoden 2012 trendejä vuotta aikaisempaan, ovat ne pääpiirteittäin sa-
manlaisia. Trendien avulla pystytään ymmärtämään tietyn toimialan kehityssuuntaa. Trendei-
hin vaikuttavat eri tekijät, kuten teknologian kehittyminen. (Rogers 2008, 306.) 
 
Benchmark Hospitality International (2012) on listannut vuoden 2012 kymmenen tärkeintä ko-
koustrendiä. Sivuston listaamista trendeistä ensimmäinen on kokousten ylellisyys, joka on pa-
lannut kokouksiin lama-ajan jäljiltä, vaikka kokousjärjestelyissä ollaan yhä hyvin budjettitie-
toisia. Kokoustiloilta halutaan ensiluokkaisuutta ja panostusta teknologiaan.  Teknologia ke-
hittyy kokoajan, jonka vuoksi sitä tulee hyödyntää. Benchmark Hospitality International mu-
kaan esimerkiksi ipadeja voisi hyödyntää kokouksissa muistiinpanovälineinä ja sosiaalista me-
diaa rekisteröintiprosessissa sekä palautteen keräämisessä. 
 
Vuoden 2012 kokoustrendien mukaan kokouspalveluissa panostetaan erilaisuuteen. 2000- lu-
vulla kokoustilan tulee olla erilainen ja luovempi. Kokoustiloilta halutaan innostavia ja ei niin 
perinteisiä tilaratkaisuja. Kokous voidaan järjestää nuotion ympärillä tai vaikka baarissa. Ko-
kousmaailmassa arvostetaan tällä hetkellä erilaisuutta, jota voidaan toteuttaa kokoustilojen 
somistamisella hieman erilaisilla tarvikkeilla ja rekvisiitalla. (Benchmark Hospitality Interna-
tional 2012.) 
 
Benchmark Hospitality Internationalin (2012) mukaan tämän vuoden trendeihin kuuluu koko-
uspaketit, jotka ovat kokeneet viimevuosien aikana pienen alamäen. Kokouspaketeissa hae-
taan ryhmälle sopivaa ratkaisua, jonka vuoksi pakettien räätälöintimahdollisuutta arvoste-
taan. Kokouspaketteihin voidaan liittää sivuston kahdeksas trendin, joka on ryhmähengen- ja 
tiimityön parantaminen. Kokousryhmät hakevat ainutlaatuista vaihtoehtoa toimipaikkansa 
ulkopuolella paikassa, jossa tarjotaan mahdollisuuksia yhteistoimintaa. Kokouspakettiin voi-
daan liittää jotain ohjelmapalveluita, jotka antavat vaihtoehdon tavallisen seurustelun ohel-
le. Sivusto mainitsi hyväksi toiminnaksi erilaiset kokkauskurssit. Yritykset, jotka pystyvät tar-
joamaan asiakkailleen jonkinlaista toimintaa, saattavat vaikuttaa asiakkaan päätökseen valita 
juuri kyseinen yritys. Kokouskohdetta arvostetaan sen tarjoamien oheispalveluiden takia, ku-
ten aiemmissa kappaleissa on käynyt ilmi. Kohteen tulisi olla edullinen, jossa lisäarvoa tuo 
rentoutumisen ja elämyksen kokeminen. Rentouttava ilmapiiri ja ainutlaatuinen paikka saat-
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tavat mahdollistaa uudenlaisen oppimisen. Ympäristön ja kokouskohteen tulee kuitenkin olla 
sellainen, jossa liiketoiminta saadaan tehtyä. 
 
Sivuston muut trendit ovat hintojen nostaminen varovasti sekä kokousten keston ja laadun 
kasvaminen. Talouden kehittyminen mahdollistaa hintojen nostamisen, sillä kokouksen järjes-
täjät odottavat näin tapahtuvan joka tapauksessa nyt ja lähivuosina. Taloudelliseen tilantee-
seen sekä kilpailukykyisempään yhteiskuntaa liittyy vahvasti kokousten keston pidentyminen 
ja laadun parantuminen. Tämä siksi, että yritykset haluavat panostaa koulutukseen, jotta oli-
sivat mahdollisimman kilpailukykyisiä toimialallaan. (Benchmark Hospitality International 
2012.) Hintojen nostamista ja kokousten pitenemistä vastaan argumentoi Hurt (2011) artikke-
lissaan, jonka mukaan 66 prosenttia kertoo lisäävänsä säästöjä kokousten kuluista. Säästötoi-
menpiteisiin tähdätään kokousten keston lyhentämisellä sekä osallistujamäärän vähentämisel-
lä. Huomioitavaa kuitenkin on, että Hurtin artikkelissa kyseessä on vuoden 2011 kokoustrendit 
ja trendeihin voi vaikuttaa taloudellinen tilanne. 
 
Gilmore ja Welly (2012) listaavat artikkelissaan niin ikään tämän vuoden kokoustrendejä. Mo-
lempien artikkeleiden laatimissa kokoustrendeissä on paljon yhtäläisyyksiä. Yhtäläisyyksiä 
ilmenee kokousten lisääntymisestä ja siten kysynnänkasvusta, kohteesta ja pakettien räätä-
löintimahdollisuuksista, ainutkertaisten ja paikkakuntakohtaisten aktiviteettien mahdollisuuk-
sista, elämysten kokemisesta ja uuden oppimisesta. Artikkelissaan Gilmore ja Welly painotta-
vat kokouskohteen kulttuuriin ja ympäristöön liittyvien aktiviteettien olevan suosittua ja ar-
vostettua tällä hetkellä.  
 
Yksi trendeistä, joita aiemmista artikkeleissa ei mainittu, ovat ruoka ja juomat. Gilmoren ja 
Wellyn (2012) mukaan kokoustarjoilussa kiinnostus on kohdistunut yksinkertaiseen sekä tuo-
reeseen ja jopa innovatiiviseen ruokaan. Huomisen kokous- sivustolla on kerätty ulkopuolisten 
ideoita parempien kokousten puolesta. Useat kommentoivat hyvän ruokatarjoilun olevan tär-
keä. (Huomisen kokous 2012.) Juomaan liittyvä trendi on oluenmaistajaiset, joka toimii sa-
malla yhteishenkeä nostattavana tapahtumana. Nopean Internet-katsauksen jälkeen löytyi 
muutama palveluntarjoaja Suomesta, jotka järjestävät kokousasiakkailleen oheispalveluna 
olutkouluja, joissa maistellaan erilaisia oluita. Myös viininmaistajaisia järjestetään kokousasi-
akkaille. Tällaiset toiminnot mahdollistavat työn päätteeksi mukavaa ja rentoa yhteisoloa. 
 
Vuoden 2011 kokoustrendin mukaan kokouksista haluttiin ympäristöystävällisiä ominaisuuksia. 
Ekonomisuus meni kuitenkin ekologisuuden yli, sillä haluttiin tehdä maksimaalisia kustannus-
säästöjä. Kun mietitään tämän vuoden trendejä, Gilmore ja Welly (2012) kuvaavat ympäris-
töystävällisyyden kasvavan, ja kokousten järjestäjiltä halutaan pieniä ekotekoja.  Tämän vuo-
den trendeihin viitaten, järjestäjien tulee panostaa ekologisempien ja ympäristöystävällisem-
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pien materiaalien käyttöön esimerkiksi muistiinpanovälineissä tai jopa juomalaseissa. (Penton 
Media, Inc 2012.) 
 
Poimintoja eri sivujen listaamista kokoustrendeistä tai kokouspalveluiden odotuksista: 
• erilaiset, innovatiiviset ja ainutlaatuiset kokoustilat 
• ylellisyys, teknologian hyödyntäminen 
• räätälöitävät kokouspaketit 
• oheisohjelmat kokouksissa, kohteen kulttuurin liittyvät aktiviteetit 
• ruokaan panostaminen, ekologinen ruoka 
 
6.3 Havainnointi 
 
Laadullisen kehittämistyön tärkeänä ja hyödyllisenä menetelmänä voidaan pitää havainnoin-
tia. Havainnoinnin avulla voidaan saada tietoa tutkittavasta toimintaympäristöstä. Koska työn 
tarkoitus on kehittää hotellin kokouspalveluita, ovat tehdyt havainnot toimintaympäristössä 
tärkeitä. Ojasalon ym. (2009) mukaan havainnointia voi käyttää menetelmänä myös silloin 
kuin kehittämisenkohteena on ympäristö. Ympäristönä opinnäytetyössä on Saariselän Santa’s 
Hotel Tunturi ja kehittämisen tarkempana kohteena hotellin kokouspalvelut. Havainnointi 
menetelmän on tarkoitus tukea muita työn menetelmiä sekä toimia tuotekehityksen ja siihen 
liittyvien ideoiden taustana.   
 
Havainnointitapoja on jaoteltu pääsääntöisesti viiteen kategoriaan sen mukaan, miten tutkija 
toimii tutkimuskohteessa. Viisi havainnointitapaa Vilkan (2006, 42) mukaan ovat seuraavat: 
 
1) tarkkaileva havainnointi (ulkopuolinen havainnointi) 
2) osallistuva havainnointi (sisällä toiminnassa havainnointi) 
3) aktivoiva osallistuva havainnointi (toimintatutkimus) 
4) kokemalla oppiminen (etnografia) 
5) piilohavainnointi 
 
Tässä työssä käytetty havainnointitapa sisältää piirteitä muutamasta kategoriasta. Kuitenkin 
edellä mainitut havainnointitavat soveltuvat parhaiten ihmisten sekä niiden toimintaympäris-
tön tarkkailuun, jonka vuoksi tässä työssä havainnointitapa on lähinnä huomioiden tekeminen 
kehitettävästä toimintaympäristöstä strukturoimattomasti. Havainnointiin kuului vierailu tut-
kimuskohteessa eli Santa’s Hotel Tunturissa. Ennen vierailua tutkimuskohteesta oli kerätty 
saatavilla olevaa tietoa sen kotisivuilta ja tarkemmat havainnointikohteet oli valittu yhdessä 
toimeksiantajan kanssa. Kohteiksi oli valittu hotellin kokoustilat sekä muutama potentiaalinen 
kokoustila. Vierailun aikana kirjoitettiin muistiinpanoja nähdyistä asioista ja saaduista tiedois-
ta sekä otettiin valokuvia.  
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Vierailu toteutettiin huhtikuussa 2012, jolloin sesonki oli vielä käynnissä. Ennen vierailua tut-
kittiin hotellin Internet-sivuja, jotta niistä saatujen tietojen paikkaansa pitävyyttä pystyi ver-
taamaan kohteessa. Kahden päivän vierailun aikana Santa’s Hotel Tunturissa tutustuttiin toi-
meksiantajan opastuksella hotellin kahdeksaan kokoustilaan. Näistä kokoustiloista kuusi esi-
tellään hotellin sivuilla. Tämän lisäksi toimeksiantaja esitteli muutaman tilan, jotka sopisivat 
pienempiin ja intensiivisiin kokouksiin. Näitä ei esitellä erikseen hotellin sivuilla kokoustiloi-
na.  
 
Havaintojen, saatujen tietojen ja kuvien tueksi saatiin hotellin kokoustilojen tilastot. Niitä 
tutkimalla voi todeta, että käytetyin tila vuonna 2011 on ollut päärakennuksessa sijaitseva 
Iisakkipää, jota ei enää esitellä Santa’s Hotel Tunturin sivuilla. Käyttöasteita saa nousemaan, 
kun vanhimpia kokoustiloja hyödynnetään muissa tarkoituksissa, kuten vierailun aikana oli 
huomattavissa. Päärakennuksen kokoustiloista yhtä käytetään tällä hetkellä pelitilana sekä 
toista paikallisen taiteilijan näyttelytilana. Päärakennuksen alakerran kolmessa kokoustilassa, 
jotka osin ovat hyötykäytössä, kalusteet ja varusteet ovat hyvin vaatimattomat verrattuna 
vuonna 2008 avattuun kokouskeskus Gielakseen. Gielaksen kokoustilat ovat laadukkaamman 
näköiset ja soveltuvat hyvin erikokoisiin kokouksiin. Tämän vuoksi olisi hyvä, että jollakin Gie-
las-rakennuksen kokoustilalla olisi suurin käyttöaste. Kuten aiemmassa kappaleessa (4.3 Hyvät 
kokous- ja kongressi palvelut) todetaan, tekninen laatu ja uutuutta viestittävä tila ovat tär-
keitä elementtejä maksimaalisen oppimisen saavuttamiseksi. 
 
Vierailun aikana tutustuttiin toimeksiantajan mielestä potentiaalisiin kokoustiloihin, joita oli-
vat kota, Gielas-rakennuksen suurin suite, josta avautuu näkymä kansallispuistoon sekä Paras-
Paikka-rakennuksen suurin huone, jossa majoitustilaa on jopa 13 henkilölle. Näistä tiloista 
varsinkin kota oli mielenkiintoinen, ja sitä tulisi hyödyntää enemmän. Kodan keskellä on 
avonuotio, reunassa pieni baaritiski ja tilaa noin 20 henkilölle. Kodassa järjestetään jo erinäi-
siä tapahtumia, mutta kokousväkeä ajatellen sitä voitaisiin hyödyntää enemmän varsinkin 
elämyksellisten kokouspalveluiden tarjonnassa. 
 
Vierailun lisäksi havainnointiin ja tutkittiin yrityksen kotisivuja ja varsinkin niitä osioita sivuis-
ta, joissa keskityttiin kokous- ja kongressimatkustajien palveluihin. Hotellin Internet sivuilla 
esitellään Santa’s Hotel Tunturin kokoustila ja –palvelu tarjontaa. Hotellin tarjontaan kuuluu 
kolme erilaista kokouspakettia. Kokouspakettien sisältöä ei kuitenkaan voi räätälöidä. Lapin 
elämysteollisuuden osaamiskeskuksen toimitusjohtaja Sanna Tarssanen painottaa sähköpostil-
la tehdyssä haastattelussa, että kokousten tulisi olla oikeasti räätälöitäviä asiakkaiden toivei-
den ja tarpeiden mukaisesti. Kokouspalvelut on esitetty selkeästi sivuilla, mutta kuvia voisi 
olla enemmän. Samaan omistukseen kuuluva Santa’s Hotel Santa Claus Rovaniemellä hyödyn-
tää panoraamaa näkymää kokoustiloistaan, jota voisi käyttää myös Santa’s Hotel Tunturin 
sivuilla enemmän. (Santa’s Hotel Santa Claus 2012.) 
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7 Opinnäytetyön tulokset 
 
Tässä kappaleessa kerrotaan tulokset, joita saatiin opinnäytetyön menetelmistä benchmar-
king, kokoustrendien tarkastelu sekä havainnointi. Tuloksien perusteella kappaleeseen kah-
deksan on koottu yhteen kehitysehdotukset Santa’s Hotel Tunturin kokouspalveluihin. Työn 
tarkoituksena oli saada kokouspalveluiden tuotekehitysehdotuksia, jossa huomioidaan elämyk-
sellisyys. Kaikki saadut tulokset eivät kuitenkaan koske kokouspalveluita elämys näkökulmas-
ta. 
 
Menetelmät toivat hyvin samankaltaisia tuloksia, mikä kertoo siitä, että ne tukevat toisiaan. 
Varsinkin benchmarkingin tulosten perusteella voidaan todeta, että valittujen kohteiden ko-
kouspalveluissa hyödynnetään kokoustrendejä. Havainnoin tarkoituksena oli kerätä tietoa tut-
kimuskohteesta ja sen resursseista toteuttaa kokouspalveluiden kehitysehdotuksia. 
 
7.1 Benchmarkingin tulokset 
 
Benchmarkingin tulokset ovat lähinnä pieniä kehitysehdotuksia, joita voitaisiin tehdä Santa’s 
Hotel Tunturin kokouspalveluihin sekä Internet-sivuille. Benchmarkingin tulokset ovat osittain 
samantapaisia kuin kokoustrendien, joka osoittaa sen, että tutkitut hotellit hyödyntävät ko-
kouspalveluissaan trendejä, joko tiedostaen tai tiedostamatta ne. Benchmarkingin tuloksia ei 
eritellä hotellikohtaisesti vaan pyrkimyksenä on kuvata hotelleista saadut kehitysehdotukset 
kokonaisuutena. 
 
Koska tämän työn benchmarking toteutettiin valittujen kohteiden Internet-sivuihin pohjau-
tuen, ensimmäisenä kiinnitettiin huomiota sivujen ulkoasuun ja tiedon antamiseen. Molemmil-
la kohteilla oli kokoustiloista saatavilla panoraama näkymä sekä paljon kuvia kokoushuoneis-
ta. Panoraama näkymän ja kuvien puutteellisuus Santa’s Hotel Tunturissa käy ilmi myös tule-
vassa kappaleessa, jossa käydään läpi havainnoin tuloksista. Kuvien ja panoraaman lisäksi, 
toisella hotellilla, Castellani Parkhotellilla, oli esittelyvideo, joka oli kestoltaan noin kaksi 
minuuttia. Santa’s Hotel Tunturin sivuille voitaisiin tehdä myös esittelyvideo, jossa voisi soida 
taustalla joku paikan kulttuuriin liittyvä musiikki. Video on melko helppo toteuttaa, sillä vi-
deo voi koostua liikkuvan kuvan sijasta valokuvista. Lisäksi kuvien päälle voitaisiin lisätä eri-
laisia tekstejä, jotka kuvaavat Santa’s Hotel Tunturin toimintaa. Videon avulla voitaisiin luoda 
asiakkaalle mielikuvia Lapista, Saariselästä ja tietenkin Santa’s Hotel Tunturista. 
 
Castellani Parkhotellilla on kokouspaketeista kuvaukset sivuilla sekä laajemmat kuvaukset 
erillisessä esitteessä pdf-muodossa. Tämä voisi toimia myös Santa’s Hotel Tunturin sivuilla, 
jossa tarkemmassa kokousesitteessä kerrottaisiin Castellani Parkhotellin mukaisesti yksityis-
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kohtaisemmat tiedot esimerkiksi kokoustarjoiluista ja muista kokoukseen saatavista palveluis-
ta. 
 
Castellani Parkhotelli tarjoaa nespresso konetta vuokralle kokouksen ajaksi, jolloin kokousasi-
akkailla on saatavilla kahvia koko ajan, ei pelkästään tauoilla. Santa’s Hotel Tunturissa voitai-
siin hyödyntää samanlaista palvelua. Laitteesta maksetaan kerran, ja tietysti siihen laitetta-
vista kapseleista käytön mukaan. Kun laite on käyttämättä, voitaisiin sitä hyödyntää muissa-
kin tarkoituksissa. 
 
Molemmissa vertailluissa hotellissa korostuu terveellinen ruoka kokoustarjoilussa. Hotelleissa 
vitamiinipitoisten ja sesongin mukaisten raaka-aineista valmistettujen ruokien tarjoilu on 
vaihtoehtona totuttuun ja tavallisimpiin kokoustarjoiluihin. Varsinkin The Muse hotellissa ko-
koustarjoilussa painotetaan lähiruokaan, ja tarjoiluihin sisältyvät kahvit ja teet ovat luomua. 
Hotellin muussakin toiminnassa painotettiin ekologisuuteen, mikä on melko helppoa toteuttaa 
ilman suurempia rahallisia resursseja. Ympäristöystävällisyyttä voidaan ajatella tarjoilun li-
säksi esimerkiksi muistiinpanovälineissä. Kokousvieraille annettavat muistiinpanopaperit voisi 
olla Santa’s Hotel Tunturissakin ympäristöystävällisiä. 
 
Molempien hotellien kokouspalvelut ovat käytössä vuorokauden ympäri. Tästä voisi olla hyö-
tyä myös Santa’s Hotel Tunturille, varsinkin, jos kokousasiakkaat tulevat kauempaa, ja lennot 
saapuvat Ivaloon illemmalla. Kokoustarjoilu on kuitenkin vaikeampi toteuttaa, sillä Santa’s 
Hotel Tunturin ravintolat eivät ole vuorokauden ympäri auki. Kokoustarjoiluna iltaan ja yöhön 
venyvissä kokouksissa voisi kuitenkin olla esimerkiksi erilaisia naposteltavia, joita pystyy val-
mistamaan etukäteen, ja jotka voidaan tarjoilla kokoushuoneeseen. 
 
Benchmarking kohteiksi valituista hotelleista saatiin myös muita pieniä ideoita, joita voisi so-
veltaa Santa’s Hotel Tunturissa. Seuraavia ratkaisuja käytetään The Muse Hotel New Yorkissa: 
kokoushuoneessa on stressipalloja ja puisia hieromalaitteita, aktivoivia pelejä on taukotilois-
sa, kokoushuoneessa tai taukotilassa käytetään erilaisia tuoksuja ja musiikkia tai järjestetään 
tilat asiakkaan haluamalla tavalla. Halutun tunnelman luomiseen voidaan käyttää ambient- 
tukea, joka hoitaa tarvittavat elementit kokoushuoneeseen asiakkaan haluamalla tavalla. 
 
7.2 Kokoustrendien tulokset 
 
Kokoustrendejä tarkastelemalla voidaan todeta, että trendit tukevat tietyllä tavalla elämyk-
sellisyyttä kokouspalveluissa. Tätä ei sanota suoraa, mutta se on johtopäätös siitä, että koko-
ustiloilta halutaan ainutlaatuisia ja innovatiivisia ratkaisuja. Tämä voi toteutua Santa’s Hotel 
Tunturissa siten, että tavallisten kokoustilojen lisäksi kokoustiloina voisi toimia hotellin pihal-
la oleva kota sekä VIP-sauna, jota on jo käytetty kokouksiin. Kodassa järjestetään jo jotain 
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toimintaa asiakkaille, mutta sitä ei käytetä päivittäin, jonka vuoksi kotaa voisi hyödyntää 
elämyksellisenä kokoustilana. Tilana kota on moniaistinen, jota pidetään tärkeänä elementti-
nä elämyksen syntymisen kannalta. Kota mahdollistaa muillakin elementeillä (aitous, arjesta 
poikkeavuus) otollisen ympäristön elämyskokemukselle.  Kotaa voisi hyödyntää muissakin ko-
kouspalveluissa kuin pelkästään kokoustilana. Aitoon lappilaiseen tapaan kahvia valmistetaan 
avonuotiolla, jonka jälkeen sitä nautitaan kuksasta. Kun mietitään tätä tuotteena, se on aito, 
asiakas pääsee itse osallistumaan siihen aktiivisesti, moniaistisuus korostuu ja se on arjesta 
poikkeavaa. Siihen voi lisätä muitakin elementtejä, kuten musiikin. Tästä muodostuu elämys-
tuote, jota voisi käyttää kokouksissa siten, että vieraille voitaisiin järjestää kodassa kahvitau-
ko. Se voi olla ennen kokousta, kokouksen välissä tai kokouksen jälkeen. Hotellin henkilökun-
nalta se vaatii vähäisiä resursseja, mutta se antaa asiakkaille mahdollisuuden elämyksen ko-
kemiseen. 
 
Kokoustrendeissä kerrotaan kokouspakettien ja niiden arvostuksen tekevän paluuta. Santa’s 
Hotel Tunturi tarjoaa kolme erilaista kokouspakettia, jotka on hyvä pitää jatkossakin tuottei-
na. Trendien mukaan kokouspakettien tulisi olla räätälöitävissä olevia. Räätälöinnin tärkeyttä 
korostaa Tarssanen (sähköpostiviesti 16.10.2012), jonka mukaan kokouspalveluiden tulisi olla 
räätälöitäviä asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden mukaan. Räätälöinti mahdollisuutta pitää 
korostaa muussakin kuin kokouspaketeissa. Tarssanen täydentää, että räätälöitävät kokous-
palvelut voivat olla esimerkiksi täysin muuntautuvat kokoushuoneet, tarjoilu asiakkaan toivei-
den mukaan sekä ambient-tuki, joka järjestää kokoustilaan halutun tunnelman. 
 
Trendien mukaan räätälöintimahdollisuutta arvostetaan, ja se on työkalu, jolla kokouksista 
voi tehdä omanlaisen juuri omalle ryhmälle sopivaksi. Santa’s Hotel Tunturin kokouspakettei-
hin ei ole liitetty ohjelmapalveluita tällä hetkellä. Vuoden 2012 trendien mukaan paikallisen 
ympäristön kulttuuriin liittyviä ohjelmapalveluita arvostetaan hyvin paljon. Tämän vuoksi 
Santa’s Hotel Tunturin kokouspaketteihin voitaisiin lisää jonkinlaista paikalliseen kulttuuriin 
liittyvää ohjelmapalvelua tai ylipäätänsä jotain oheistoimintaa, jotta kokouksista saataisiin 
hieman elämyksellisempiä sekä rentouttavampia. Santa’s Hotel Tunturi tarjoaa kokousasiak-
kaille ohjelmapalveluita, mutta ne ovat erikseen ostettavissa. Kokouspaketteihin ne voitaisiin 
lisää siten, että kokouspaketeissa on hinta ilman ohjelmapalvelua ja hinta sen kanssa, jolloin 
ohjelmapalveluita ei ole pakko ottaa osaksi kokousta, mutta sellainen mahdollisuus annetaan 
valmiissa kokouspaketissa. Kokouspaketteihin voisi lisätä esimerkiksi uutena valikoimiin tul-
leen hierontapalvelun, kokkauskurssin kodassa tai muita pienempiä ohjelmapalveluita. 
 
Pienillä asioilla kokouspalveluista voidaan muokata yhä trendien mukaisempia, tästä esimerk-
kinä kokousten tarjoilu. Kokoustrendien mukaan ympäristöystävällisyys on saamassa yhä suu-
rempaa roolia kokoustoiminnassa. Ympäristöystävällisyys voitaisiin esimerkiksi huomioida ko-
kouksissa tarjoilussa käyttämällä lähiruokaa, jolloin tuetaan paikallisia yrittäjiä. Ruoan olisi 
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hyvä olla myös paikan kulttuurille ominaista, ja mikäli resurssit sen mahdollistavat, ruoka voi-
si olla luomua. Hyvä lisä olisi, jos kokousvieraat saisivat itse valita tarjoilun. Esimerkiksi ko-
kouskahvin kanssa tarjotaan makea leivonnainen, mutta halutessaan kokousvieraat voisi valita 
jo kyllästymiseen asti nautitun kokouspullan tilalle esimerkiksi sesongin hedelmistä valmiste-
tun smoothien. Toinen ruokaan liittyvä trendi on erilaiset juomiin liittyvät ohjelmapalvelut. 
Gilmoren ja Wellyn (2012) mukaan erilaiset viinin tai oluenmaistajaiset ovat hyvä tapa nostat-
taa yhteishenkeä. Santa’s Hotel Tunturissa pystyttäisiin varmasti järjestämään esimerkiksi 
viinimaistajaisia kokousasiakkaille päivän päätteeksi. 
 
 Kokoustrendejä ei tarvitse seurata orjallisesti, mutta ne antavat osviittaa siitä, mihin koko-
usmaailmassa ollaan menossa, ja mitä kokousasiakkaat odottavat kokouspalveluilta. Kokous-
trendejä pystyisi hyödyntämään tämän työn lisäksi myös tulevaisuudessa Santa’s Hotel Tuntu-
rin kokouspalveluiden kehittämisessä, joka on jatkuvaa toimintaa kilpailukyvyn säilyttämisek-
si. 
 
7.3 Havainnoinnin tulokset 
 
Havainnointiin kuului vierailun lisäksi Santa’s Hotel Tunturin sivujen tutkiminen. Pieniä pa-
rannusehdotuksia, joita voisi toteuttaa hotellin Internet-sivuilla, on panoraama näkymän li-
sääminen kaikista kokoustiloista. Tällä hetkellä panoraama on saatavilla vain muutamasta 
kokoustilasta. Panoraaman lisäksi kuvia saisi olla enemmän kokoushuoneista, sillä kuvat kiin-
nittävät huomiota ja ne ovat myyviä. Kuvia on saatavilla kuvagalleriasta, mutta tärkeää olisi, 
että kuvat on heti saatavilla siitä kohteesta, mitä asiakas tutkii. 
 
Hotellin sivuilla listataan kokoustilat, joita on kuusi. Listan jatkeeksi voisi lisätä VIP-saunan, 
jossa hotellin tilastojen mukaan on järjestetty kokouksia. VIP-sauna mainitaan ”Kokous & 
Ryhmät” –osiossa, mutta VIP-sauna voisi olla kokoustila listassa, jotta potentiaalinen asiakas 
tietää heti sellaisesta mahdollisuudesta. Myös kota voitaisiin mainita tässä listassa. Kuten ai-
emmin sanottu, näissä kahdessa tilassa olisi mahdollisuus järjestää elämyksellisiä kokouksia, 
sillä ne ovat erilaisia ja ainutlaatuisia, joissa voidaan painottaa erilaisia teemoja. Kotakoko-
uksen teemaksi sopisi lappilainen eksotiikka, ja VIP-saunan teemaksi, joka on valmistunut re-
montista, sopisi rentoutuminen. VIP-saunaan tulee karaokelaitteet, ja sinne voidaan järjestää 
tarjoilut. Kodassa ja VIP-saunassa korostuu aito suomalainen kulttuuri ja perinne, jotka voivat 
luoda kokoukseen pientä elämyksellisyyttä, varsinkin ulkomaalaisille. Nämä tilat sopisivat 
epävirallisiin kokouksiin, jossa rentoutuminen ja yhteishengen nostatus on itse kokousta tär-
keämmässä roolissa. Intensiiviseen kokoukseen tilaratkaisuksi sopisi Gielas-rakennuksen suite, 
jossa on upea näköala Urho Kekkosen kansallispuistoon. 
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Kuten opinnäytetyön aikana on tullut ilmi, kokoustilan ei tule aina olla tietyn kaavan mukai-
nen. Huomioitavaa on kuitenkin se, että jos kyseessä on perinteinen kokoushuone, on tärke-
ää, että siellä hyödynnetään uusinta teknologiaa ja tilat viestittävät uutuutta. Tämän vuoksi 
päärakennuksessa oleva Lupukkapää kokoushuone voitaisiin kalustaa laadukkaimmilla huone-
kaluilla Gielas-rakennuksen kokoushuoneiden mukaisesti tai tilaa voitaisiin hyödyntää muuhun 
tarkoitukseen ja poistaa se Internet-sivun kokoustilalistasta. Mikäli kyseistä kokoushuonetta 
käytetään muuhun tarkoitukseen, tarkoittaisi se muiden kokoustilojen käyttöasteen kasvua. 
 
Havainnoin perusteella ja muiden tutkimusmenetelmien tulosten perusteella, Santa’s Hotel 
Tunturilla on potentiaalia tarjota elämyksellisiä kokouspalveluita. Varsinkin potentiaalia on 
tarjota hieman erilaisia, ei niin perinteisiä kokoustilaratkaisuja. Erilaiset kokoustilat luovat 
mahdollisuuksia elämyksille, jota painotetaan yhä useammin matkailualalla. Nämä elämyksel-
liset tilaratkaisut kokouksiin eivät vaadi mitään uutta, sillä vanhaa, jo olemassa olevaa, pysty-
tään hyödyntämään. 
 
 
8 Elämyskokouspalveluiden kehitysehdotukset 
 
Työn menetelmien tulokset olivat osittain samanlaisia tai ne tukivat toisiaan. Tähän kappa-
leeseen pyritään koota mahdollisimman selkeästi saadut tulokset eli kehitysehdotukset. Tu-
lokset ovat enemmän pieniä asioita, joita voi parantaa Santa’s Hotel Tunturin kokouspalve-
luissa ja Internet-sivuilla. Ensin käsitellään pienemmät kehitysehdotukset, mitkä eivät toden-
näköisesti vaadi suuria resursseja niiden toteuttamiseen. Kehitysehdotukset listataan, jotta 
ne olisivat mahdollisimman selkeästi esitetty. Näiden jälkeen käydään läpi, miten Santa’s Ho-
tel Tunturin kokouspalveluja voidaan kehittää elämyksellisiksi. 
 
Pienempiä kehitysehdotuksia Santa’s Hotel Tunturin kokouspalveluihin: 
 
• Kaikista kokoustiloista panoraama Internet-sivuille 
• Kuvien lisääminen sivuille, joissa kokoustilat esitellään 
• Lyhyt esittelyvideo etusivulle, joka voi rakentua kuvista, lyhyistä teksteistä ja musii-
kista 
• Kokoustilat -listaan voisi lisätä VIP-saunan ja mahdollisesti myös kodan 
• Kokouspakettien laajempi esite, joka voi olla erikseen ladattava pdf-tiedosto, jossa 
esitellään kokouspakettien tarkempi sisältö tarjoiluineen. Esitteessä voi olla koottu 
myös menu ehdotukset hintoineen 
• Tarjoilu asiakkaan toiveiden mukaan (sisällä, ulkona, kodassa). Kokouskahvien kanssa 
tarjottavan valinta asiakkaan mukaan: makea, suolainen, hedelmiä tai muuta vastaa-
vaa 
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• Mahdollisuus 24 h kokouksiin, jolloin kokouskeskus olisi vuorokauden ympäri auki. 
Vaikka tätä palvelua ei käytettäisi, olisi se hyvä lisäpalvelu 
• Ambient-tuki: kokoushuoneet järjestetään sellaiseksi kuin asiakas haluaa, ja sinne 
luodaan haluttu tunnelma. Esimerkiksi, joulun alla voidaan hyödyntää joulun tuoksu-
ja: glögi, pipari 
• Kokoushuoneissa tai taukotiloissa voisi olla stressipalloja, puisia hieromalaitteita tai 
muita pieniä lisukkeita. Stressipallot voivat olla vaikka käyntikortteja 
• Nespresso koneen vuokraaminen kokouksen ajaksi, jolloin kahvia on saatavilla koko 
ajan. Kun laitetta ei käytetä, voidaan sitä käyttää esimerkiksi hotellin aulassa, jossa 
asiakas saa ostaa tai ottaa nespresso kahvia 
• Fasilitaattorien tarjoaminen kokouksiin, jotka huolehtivat kokouksen sujumisesta ja 
kokoustamisen menetelmistä ottamatta kantaa itse sisältöön 
 
Yllämainitut kehitysehdotukset ovat olleet työn toissijaisia tuloksia. Ensisijainen tavoite työs-
sä oli kehittää elämyksellisiä kokouspalveluita, joissa on otettu huomioon Santa’s Hotel Tun-
turin olemassa olevat resurssit, joita ovat lähinnä hotellissa olevat tilat. Santa’s Hotel Tunturi 
tarjoaa jo paljon kokouspalveluihin yhdistettäviä ohjelmapalveluita, mutta niiden esilletuonti 
voisi olla parempi. Esimerkiksi Lapinkaste on hyvin elämyksellinen ohjelmapalvelu, joka sopisi 
hyvin kokouksen yhteyteen. Tämän vuoksi kokousesite olisi hyvä lisä, sillä siihen voi tuoda 
selkeästi esille eri kokouspaketit ja niiden tarkemmat sisällöt, kokoustarjoiluehdotukset, jois-
ta kokouksenjärjestäjä voi valita omansa yhdistelemällä niitä. Esitteessä voisi myös kertoa 
mahdollisista oheistoiminnoista, joista yksi voisi olla Lapinkaste. Esitteen hyvä puoli olisi myös 
se, että siitä voi tehdä printtiversion, jolloin sitä voi esitellä esimerkiksi alan messuilla, jol-
loin kaikki tarvittava tieto löytyy yhdestä paketista. 
 
Kuten aikaisemmissa kappaleissa on mainittu, suurin potentiaali elämyksellisten kokousten 
tuottamisessa on hotellin pihapiirissä olevan kodan hyödyntäminen. Kotaa käytetään jo jos-
sain määrin, mutta sen hyödyntämistä kokouspalveluissa voitaisiin viedä vielä pidemmälle. 
Elämyskokoukselle ei ole yhtä ja oikeaa määritelmää, jonka vuoksi sen tuotteistaminen on 
palveluntarjoajan resurssien mukaista. Tässä työssä kokousten elämykselliset osiot ovat pie-
nempiä asioita, kun kokouksen voisi suunnitella myös siten, että se on alusta loppuun draa-
mallinen, teemallinen ja moniaistinen, kuten Tarssanen (2012) on maininnut määritellessään 
käsitettä. Kokouksista saa myös elämyksellisiä, kun niihin liittää alueen kulttuuriin liittyviä 
ohjelmapalveluita. 
 
Taulukko 1 esitetään elämyksellisiä kokouspalveluideoita käyttämällä Komppulan ja Boxbergin 
(2002, 101) taulukkoa, jossa kuvataan tuoteidean lisäksi sen kohderyhmä, matkan tarkoitus ja 
matkan muut motiivit. Taulukkoa voidaan käyttää apuna palvelukonseptin kehittämiseksi, jo-
ka on matkailutuotteen kehitysprosessin ensimmäinen vaihe. Taulukko on täytetty niillä lisä-
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palveluilla, joilla kokouspalveluihin voidaan lisätä elämyksellisyyttä Santa’s Hotel Tunturissa. 
Ohjelmapalveluita ei ole huomioitu, koska niitä on jo tarjolla Santa’s Hotel Tunturissa. Kaik-
kia tuoteideoita yhdistää se, että ne voivat tarjota elämyksiä sekä ulkomaisille että kotimai-
sille kokousasiakkaille.  
 
 
Taulukko 1 kaksi ensimmäistä tuoteideaa ovat samat, mutta ne on esitetty ulkomaalaisten ja 
kotimaalaisten kokousasiakkaiden matkustusmotiivien pohjalta. Kokousasiakkaiden matkan 
tarkoitus on työmatka, jolloin tulee huomioida käytettävissä olevat resurssit. Työmatkalaisten 
resursseja ovat todennäköisesti vähäinen aika kohteessa sekä maksajana toimii joku muu kuin 
asiakas itse. Ulkomaalaisilla kokousasiakkailla matkan toissijaisina motiiveina voi olla esimer-
kiksi tutustuminen paikalliseen kulttuuriin ja uuden oppiminen. Tuotteen idea sekä ulkomai-
sille että kotimaisille on kuitenkin lähes sama; se tutustuttaa paikalliseen kulttuuriin arjesta 
poikkeavassa ympäristössä. Asiakkaat ovat aktiivisessa roolissa tuotteen tuottamisen suhteen. 
Tuoteidean ja matkan tarkoituksen mukaisesti taulukon kahden ensimmäisen tuoteidean pal-
velukonseptiksi voisi muodostua seuraava: 
  
Taulukko 1: Tuoteideat palvelukonseptin kehittämiseksi. (Komppula & Boxberg 2002, 101.) 
 
KOHDERYHMÄ 
 
MATKAN 
TARKOITUS 
 
MATKAN MUUT MO-
TIIVIT 
 
TUOTTEEN IDEA 
 
Kokousasiak-
kaat 
 
Työmatka 
 Rentoutuminen ja paikalliseen 
kulttuuriin tutustuminen yhdes-
sä. Yhdessä tekeminen ja aja-
tukset muualle, jotta työasiat 
sujuisivat paremmin 
 
Ulkomaalaiset 
kokousasiak-
kaat 
 
Työmatka 
Tutustuminen paikal-
liseen kulttuuriin, 
uuden oppiminen 
Yhdessä oleminen ja tekemi-
nen, johdattaa paikalliseen 
kulttuuriin. 
 
Kokousasiak-
kaat 
 
Työmatka 
 Liikeasioiden hoitaminen täysin 
erilaisessa ympäristössä 
 
Kokousasiak-
kaat 
 
Työmatka 
Rentoutuminen Liikeasioiden hoitaminen erilai-
sessa ympäristössä, jossa voi 
samalla rentoutua 
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Kokouskahvit kaikilla aisteilla 
 
Tunnelmallinen kota mahdollistaa aistikkaan aidon lappilaisen kahvin nauttimisen. Asiakkaat 
pääsevät aktiivisesti osallistumaan kahvin tekoon kodan avonuotiolla. Kun kahvit tai vaihto-
ehtoisesti tee on valmis, voidaan se nauttia lappilaiseen tapaan kuksasta. Kokouskahvit ko-
dassa tutustuttaa kokousasiakkaat lappilaiseen tunnelmaan ja kulttuuriin, jota voi täydentää 
oppaan tarinat. Kokouskahvit kodassa tarjoaa rentoa yhdessä oloa kokouksen yhteyteen ja 
hälventää siitä aiheutuvaa stressiä. Kahvittelu voidaan toteuttaa ennen kokousta, kokouksen 
tauolla tai sen jälkeen. Huomioitavaa kuitenkin on se, että mikäli kota on muussa käytössä, 
ei sitä voida toteuttaa. Lisäksi täytyy huomioida kokousasiakkaiden määrä, sillä isompi ryh-
mä ei mahdu kotaan. Jos kyseessä on hyvin pieni ryhmä, tulee miettiä, onko se taloudellises-
ti ja ajallisesti kannattavaa. Tämän vuoksi kokouskahvit kaikilla aisteilla -tuotteelle tulee 
asettaa toteuttamisen kannalta sopiva asiakasmäärä.  
 
Tapahtumaa voidaan täydentää jo tuotteena olevalla Lapinkasteella, joka johdattaa syvem-
mälle lappilaiseen kulttuurin. Tuotteena kokouskahvit kaikilla aisteilla on aito, arjesta poik-
keava ja moniaistinen. Elämyksen elementit ovat vahvasti tuotteen ympärillä. Unohtumaton 
tapahtuma jättää positiivisen muistijäljen, jota muistellessa kokouksessa käsitellyt asiat pa-
lautuvat mieleen. Elämyksellistä palvelua hyödyntämällä kokouksesta voi tulla tehokkaampi.  
 
Lisäpalveluita voivat olla kahvihetken ikuistaminen valokuvalla, joka jää asiakkaille muistok-
si. Muita lisäpalveluita voi olla esimerkiksi kuksan ostaminen itselle, joka jää matkamuistoksi 
kokousmatkasta. Tuote sopii niin kotimaisille kuin ulkomaisille. Mikäli kyseessä on ulkomai-
nen ryhmä, täytyy oppaan osata vähintään englantia. Huomioitavaa on myös kokousasiakkai-
den käytettävissä oleva aika. Mikäli aikaa on vähemmän, tulee nuotio olla sytytettynä ennen 
asiakkaiden saapumista. Jos aikaa on enemmän, voivat asiakkaat itse osallistua nuotion sy-
tyttämiseen, ja olla siten alusta loppuun aktiivisesti tuotteen tuottamisessa mukana. 
 
Kolmannessa tuoteideassa (taulukko 1) on huomioitu Santa’s Hotel Tunturin resursseja siten, 
miten sen käytettävissä olevia tiloja voitaisiin hyödyntää elämyksellisiin kokouspalveluihin. 
Tuotteen ydinidea on, että kokous voidaan järjestää täysin erilaisessa ympäristössä. Huomioi-
tavaa kuitenkin on se, että tuote ei sovi kokousasiakkaille, jotka tarvitsevat täyden tekniikan 
ja laitteiston kokouksiinsa. Tämän takia matkan tarkoituksena on muitakin motiiveita, joita 
tässä tapauksessa voisi olla esimerkiksi täysin uuden kokeminen yhdessä. Näiden pohjalta tä-
män tuotteen palvelukonseptiksi voidaan muodostaa seuraava: 
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Päätöksiä ja elämyksiä kodassa 
 
Kun kokouksilta halutaan muutakin kuin päätöksiä, sopii kokoustilaksi hotellin pihapiirissä 
oleva kota. Kota mahdollistaa tunnelmallisen ja intensiivisen kokouksen pienemmälle poru-
kalle. Kun kokous järjestetään kodassa, tulee huomioida, että sitä ei pystytä varustelemaan 
teknillisesti täydellisesti. Sinne voidaan tuoda muistiinpanovälineitä, fläppitaulu sekä mah-
dollisesti tietokone. Kodassa on toimiva elektroniikka, mutta kokousvälineitä voidaan toimit-
taa rajallisesti. Kotakokous sopiikin hyvin ryhmälle, jonka matkan motiiveina on myös muita 
syitä kuin kokoukseen osallistuminen. 
 
Kodassa nautitaan aistikkaasta tunnelmasta ja yhteishengestä samalla kuin tehdään tärkeitä 
päätöksiä. Kota on oivallinen kokoustila silloin, kun kokousympäristöksi halutaan jotain täy-
sin erilaista, jossa liikeasioita pystytään kuitenkin hoitamaan. Kota sopii hyvin tilaksi, kun 
halutaan esimerkiksi nostattaa ryhmähenkeä. Kokoustilana kodassa on elämyksen elementte-
jä ja siinä korostuu teemallisuus, jolloin kokouksesta tulee varmasti unohtumaton sen erilai-
suuden johdosta. Huomioitavaa kokouksen luonteen lisäksi on tietenkin ryhmäkoko ja kodan 
käytettävyys. Kodan pöydät ovat tietyssä muodossa, ja niitä ei saa muokattua tilanpuutteen 
vuoksi paljon. Ryhmätyöskentelytilana kota on hyvä. 
 
Viimeisen tuoteidean tarkoitus on lähes sama kuin edellisen kotakokouksen. Tässä kokous pi-
dettäisiin Santa’s Hotel Tunturin pihapiirissä olevassa VIP-saunassa, jota kokousasiakkaat 
käyttävätkin jo jonkin verran. Kun kokous järjestetään VIP-saunassa, on kokousmatkalaisten 
matkan tarkoituksena todennäköisesti myös jokin muu kuin pelkkä työmatka, kuten rentou-
tuminen ja yhdessä olo. Tuotteen idean muodostuu asiakkaan matkan motiivien pohjalta, jol-
loin ideaksi syntyy kokouksen järjestäminen rennossa ympäristössä.  
 
Saunoen saavutuksiin 
 
VIP-sauna sopii kokouksen viettopaikaksi silloin, kun kokouksen halutaan olla hieman epävi-
rallinen. Tällöin työmatkalta halutaan lisäksi rentoutumista ja yhdessä olemista ja tekemis-
tä. Päätökset voi syntyä saunanlauteilla hikoillen. VIP-saunalle voidaan toimittaa pientä tar-
joilua, jolloin tunnelma ei pääse latistumaan nälän takia. VIP-saunan kokouksissa korostuu 
teemallisuus. Teemana on suomalaisuus ja rentoutuminen, joka sopii varsinkin yrityksille, 
jotka tuovat ulkomaisia vieraitaan tutustumaan suomalaiseen kulttuuriin neuvottelujen lo-
massa. Kyseessä ei välttämättä tarvitse olla kokous, sillä VIP-sauna sopii hyvin esimerkiksi 
yritysten työhyvinvointipäivän viettopaikaksi. Uudistuneessa tilassa on karaokelaitteet, jotka 
johdattavat vielä pidemmälle suomalaiseen kulttuuriin ja perinteisiin. Saavutuksia pääsee 
tekemään saunassa; olivat ne saavutukset liiketoimintaan tai tiimihengen nostatukseen liit-
tyviä.  
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Lisäpalveluna VIP-saunassa voisi olla Santa’s Hotel Tunturin uutena tuotteena olevan hieron-
tapalvelun tilaaminen saunatiloihin, mikäli heillä on liikkuvat työvälineet. Liikeasioiden hoi-
taminen rennolla mielellä ja ilmapiirillä takaavat varmasti unohtumattoman kokouselämyk-
sen. Huomioitavaa VIP-saunan käytössä kokoustilana on muun muassa kokouksen tarkoitus ja 
laatu, ryhmäkoko, kokouksen kesto ja käytettävyys. 
 
Näissä kolmessa elämyskokous tuoteideassa elämys voi syntyä erilaisessa kokoustilassa tai li-
säpalvelu on elämyksellinen. Elämyksellisyyttä voidaan hyödyntää varsinkin kokoustiloissa, 
sillä kokoustilat ovat nykyään hyvin saman kaavan mukaisia. Hyvä tapa erottautua muista ko-
kouspalveluiden tarjoajista on erilaiset kokoustilat ja niissä erilaisen rekvisiitan hyödyntämi-
nen. Kokoustiloissa voidaan hyödyntää esimerkiksi valoja tai värejä. Värejä voidaan lisätä ko-
koushuoneeseen vaikka siten, että huonekalut ovat kaikki erivärisiä tai epäsymmetriassa kes-
kenään. Huonekaluina ei tarvitse olla tuoli ja penkit vaan huone voidaan kalustaa sohvilla tai 
säkkituoleilla. Tärkeintä on olla rohkea ja tarjota perinteisten kokoustilojen lisäksi jotain eri-
laista, sillä se voi antaa uudenlaisen kilpailuedun palveluntarjoajana, tarjoaahan 80 prosent-
tia Suomen hotelleista kokouspalveluita. 
 
 
9 Tutkimusprosessin arviointi 
 
Opinnäytetyöprosessi alkoi talvella 2012 pohtimalla kiinnostavia aiheita opinnäytetyöksi. Aja-
tuksia punnitsemalla päädyttiin ottamaan yhteyttä aiempien opintojen yhteydessä tehtyjen 
töiden perusteella Saariselän Santa’s Hotel Tunturin myyntipäällikköön Petri Saastamoiseen. 
Hyödyllisen aiheen toimeksiantajan kannalta ja itselleni mielenkiintoisen aiheen löydyttyä, 
alkoi opinnäytetyön sisällysluettelon laadinta, joka toteutettiin yhdessä ohjaajan kanssa. Alku 
alkoi sujuvasti, mutta kirjoittamiseen ei tullut tiettyä rytmiä, mikä saattoi vaikuttaa tekstin 
laatuun sekä yhteneväisyyteen. Aikataulutus puuttui, mikä johdatti opinnäytetyön valmistu-
misen viivytykseen. Tästä oppi sen, että aikataulutus ja suunnittelu ovat tärkeitä tällaisessa 
projektinomaisessa työssä kuten tulevat olemaan työelämässäkin. 
 
Työn tarkoituksena oli saada elämyksellinen näkökulma kehitettäviin kokouspalveluihin. Elä-
myksellinen näkökulma kehitettäviin kokouspalveluihin syntyi teoreettisen viitekehyksen avul-
la. Menetelmät ja niiden tulokset, varsinkin benchmarking ja kokoustrendien tarkasteleminen, 
antoivat lähinnä pienempiä kehitysehdotuksia, joita pystyy toteuttamaan melko helposti. 
Näissä menetelmissä elämyksellisyys ei korostunut, vaan elämyksellisyyttä kehitettäviin koko-
uspalveluihin pyrittiin toteuttamaan teoriaosuuden tietoihin ja havainnointiin pohjautuen. 
Havainnointi jäi kuitenkin melko suppeaksi, koska opinnäytetyöprosessin aikana tutkimuskoh-
teessa vierailtiin vain kerran. Havainnoinnin pääsääntöisenä tarkoituksena oli löytää ideoita, 
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miten kokouspalveluita voidaan parantaa ja miten elämyksellisyyttä voidaan käyttää niissä. 
Vierailun jälkeen oli pitkä tauko kirjoittamisessa, mikä osittain saattoi heikentää muistissa 
olevan tiedon paikkansapitävyyttä.  Koska vierailu tapahtui opinnäytetyöprosessin alkuvai-
heessa, on Santa’s Hotel Tunturin palveluissa saattanut tapahtua muutoksia. Nämä seikat ovat 
voineet vaikuttaa tutkimuskohteen esittelyn oikeellisuuteen. 
 
Haastavinta työssä oli esittää kirjallisesti kehitysehdotukset ja muut ideat, jotka mielessä 
kuulostivat hyvältä. Ideoita syntyi paljon, mutta kaikki eivät tietenkään ole toteutettavissa 
olevia, ja ideoita pystyisi yhdistelemään kokonaisuudeksi. Elämyskokoustuotteiden esittämi-
nen kulutuskaavion avulla olisi ollut ihanteellista, mikä olisi todennäköisimmin vastannut toi-
meksiantajan odotuksia enemmän. Se olisi kuitenkin vaatinut tarkempaa tietämystä Santa’s 
Hotel Tunturin palvelukonseptista. Konkreettisen tuotteistamisen kulutuskaavion tai muun 
menetelmän avulla jäi tästä työstä, mikä mahdollistaa jatkotyön. Jatkona tästä työstä voisi 
olla elämyskokousehdotusten konkreettinen tuotteistaminen, jonka jatkumona voi olla oikei-
den markkinointi- ja myyntikanavien löytäminen ja sitä kautta taas asiakastyytyväisyyskyselyn 
laatiminen. Työ jäi tuotteistamisen kannalta vajaaksi, mutta pienet kehitysehdotukset toivot-
tavasti auttavat työn toimeksiantajaa. 
 
Oma ammatillinen osaaminen kehittyi prosessin aikana, ja varsinkin liikematkailun osa-alueen 
kokous- ja kongressimatkailun tietämys kasvoi valtavasti. Opinnäytetyön myötä elämys–käsite 
tuli hyvin tutuksi ja tärkein oivallus elämyksen suhteen oli se, kuinka paljon sitä pystyy hyö-
dyntämään monella osa-alueella. Kokous- ja kongressimatkailussa elämystä ei hyödynnetä 
vielä kovin paljoa, josta kertoo se, että elämyskokous käsite ei ole vakiintunut. Varsinkin La-
pissa, jossa tutkimuskohde sijaitsee, hyödynnetään elämysteollisuutta matkailussa. Kokous- ja 
kongressimatkailu on matkailun osa-alue, jonka vuoksi elämyksellisyyttä voitaisiin hyödyntää 
siinäkin. Lapissa, Saariselällä kuten Santa’s Hotel Tunturillakin on hyvät puitteet tuottaa elä-
myskokouksia.  Kaikkiaan opinnäytetyöprosessi oli opettavainen ja haastava prosessi, johon 
olen tyytyväinen. Työn aihe oli kiinnostava ja toivonkin tulevaisuudessa pääseväni hyödyntä-
mään työssä opittuja taitoja ja tietämystä. 
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